T

RELOADED:
AUTOTEILE PLUS SERVICE ERFINDET SICH NEU

NEU IM TECHNO MAGAZIN: IMPULS -
DIE KOLUMNE VON DR. WESSNER

DOPPELSPITZE:
NEUE DOPPELSPITZE BEI JURGENS

EINZELKAMPFER ©BER UND TEAMPLAYER.
TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION

» TECHNOEINKAUF.DE



£
o
#
X
v}
s}
£
&
[}
2
s}
°
<<
|
3
v}
°
°
°
[
(©]

11./12. November 2019

AUTOHAUS ZUKUNFT 2025

Leonardo-Hotel und Allianz-Arena, Miinchen
Information und Anmeldung unter www.autohaus.de/Techno-Zukunft

2./3. Dezember 2019

AUTOHAUS/DEKRA GEBRAUCHTWAGEN-KONGRESS

Radisson Blu Hotel, Hannover
Information und Anmeldung unter www.autohaus.de/Techno-GWK

12. Dezember 2019

AUTOHAUS PERSONALKONGRESS

Hotel Schloss Montabaur, Montabaur
Information und Anmeldung unter www.autohaus.de/Techno-Personal

Weitere Veranstaltungen auf: www.autohaus.de/akademie

AUF EIN
WORT

Sehr geehrte Damen und Herren,

die Zeit von Einzelkdmpfern ist vorbei. Heute wird
es immer wichtiger, friihzeitig nach relevanten
Partnern zu suchen und das eigene Geschift zu
6ffnen. Nichtsdestotrotz: Der unbedingte Wille des
»Einzelkdmpfers«, Vorteile fiir das eigene Unter-
nehmen zu sichern, ist eine Eigenschaft, die man
sich bewahren sollte. Auch - oder gerade - in der
Kooperation.

Entscheidend fiir den gemeinsamen Erfolg sind die han-
delnden Personen, die sich mit groBem Engagement
immer wieder aktiv ins Geschehen einbringen. Mit Ideen,
Lésungen oder auch kritischem Blick. Gerade inner-
halb von Netzwerken wirkt sich dies positiv auf alle an-
deren aus. Der Grund: Ihr Einsatz sorgt flir Bewegung im
System und ldsst klassische Synergien entstehen. Wie
ein Stein, der ins Wasser geworfen wird.

Welche Synergieeffekte Netzwerke freisetzen kénnen,
welche Chancen und Erfolgsaussichten sie den Akteu-
ren, aktiv und inaktiv, bieten, sind zentrale Themen der
TECHNO Magazinreihe 2019. Zum Auftakt widmeten
wir uns in der ersten Ausgabe daher dem Schwerpunkt
»Netzwerk als Impulsgeber«. In der zweiten geht es
nun um die Macher hinter und in Netzwerken, ihren
Antrieb und ihre Féhigkeit, das groBe Ganze zu erkennen.
Dazu wurde auch ein Blick ins TECHNO Netzwerk ge-
worfen und mit den dortigen Machern gesprochen,
die durch ihr Engagement entscheidenden Einfluss
auf Strategien, Leistungen und Pldne der Autohaus-
Kooperation nehmen.

Wir wiinschen Ihnen viel SpaB bei der Lektiire.

Z () L

Georg Wallus Dietmar Scheck
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ERFOLGE FEIERN,
ZUKUNFT ERFAHREN

AUTO-SCHOLZ BEGEHT 125-JAHRIGES FIRMENJUBILAUM &
115 JAHRE DAIMLER-VERTRAG

»Zukunft erfahren«, das bedeutet fiir Auto-Scholz
seit 125 Jahren mit Engagement und Personlichkeit
die eigenen Umstande in Chancen zu verwandeln -
ein Pioniergeist, dank dessen der weltweit zweit-
alteste Mercedes-Benz-Vertreter seit Jahrzehnten zu
den gréBten und erfolgreichsten Automobilhandels-
gruppen Deutschlands zihlt.

Lediglich 10 Jahre sollte es dauern, bis Hermann Scholz
nach Grindung der eigenen Werkstatt den vielleicht wich-
tigsten Meilenstein seiner Unternehmensgeschichte legte:
Als einer der ersten Vertreter weltweit geht er 1904 einen
Automobil-Liefervertrag mit Carl Benz ein. Auch die Zer-
stérung des Betriebs im Zweiten Weltkrieg sollte diesem
Pioniergeist keinen Abbruch tun: Mit Hilfe treuer Mitarbei-
ter bauten die Erben Eidenmduller 1946 in Bamberg den
»Auto-Scholz« als bescheidenen Reparaturdienstleister
wieder auf und schufen bereits nach wenigen Jahren die er-
neute Expansion und Modernisierung des Unternehmens zu
einem der gréBten Automobilhandler der fréankischen Region.

Heute, rund 60 Jahre spéter, ist die Auto-Scholz Unterneh-
mensgruppe als wirtschaftliche GréBe in den Regionen Fran-
ken und Thiringen nicht mehr wegzudenken: An insgesamt 15
Standorten arbeiten rund 1.300 Mitarbeiter, die Geschafts-
fUhrer Michael Eidenmdiller auch in den néchsten Jahrzehnten
mit weitreichender Férderung des Nachwuchses auszubilden
gedenkt: »Unsere qualifizierten Mitarbeiter sind unser wich-
tigstes Kapital. Da liegt es nahe, die kiinftigen Mitarbeiter (ber

eine professionelle Nachwuchsarbeit im eigenen Unternehmen
zu entwickeln.« Der erste Platz im »Best of«-Wettbewerb des
Smart Service, Gewinner des Kundenspiegels in Franken
oder bundesweiter Sieger im »Best of Service 24h« und viele
weitere Service-Preise geben ihm Recht - sich auf den Lor-
beeren auszuruhen kommt flir den frankischen Unternehmer
gerade deshalb auch in Zukunft nicht in Frage: »Weitere
spannende und zukunftstrdchtige Projekte sind in Planung
und unterstreichen unseren Anspruch und unser Engage-
ment als weltweit zweitéltester Mercedes-Benz Partner.«

Wir gratulieren unserem TECHNO Gesellschafter und
allen Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen herzlich zum
Firmenjubildum.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
Auto-Scholz GmbH & Co. KG

Standorte 15 Standorte in Bamberg, Bayreuth,

Forchheim, Pegnitz, Kulmbach,

Hochstadt/Aisch, Jena, Gera, Altenburg,
Eisenberg, Schmélin

Marken Mercedes-Benz, Smart, Porsche
und Volkswagen

Mitarbeiterzahl » 1.300

AUTO-SCHOLZ

FEUTUNEFT FEFLERE N

) auto-scholz.de

NEUER STANDORT FUR
NORDHESSEN

GLINICKE EROFFNET JAGUAR- UND LAND-ROVER-FILIALE IN KASSEL

14 Monate nach dem ersten Spatenstich eroffnet
Glinicke einen weiteren Standort fiir Jaguar und
Land Rover in Kassel - und setzt mit Glinicke
British Cars neue MaBstabe in Sachen moderne
Verkaufsflache.

In dem rund 2.300 Quadratmeter groBen Neubau mit
1.100 Quadratmetern Ausstellungsraum werden die engli-
schen Premium-Marken vom Kasseler Traditionsunternehmen
nun im neuen Corporate Design der Briten inszeniert. Als
erste Autohaus-Gruppe in Deutschland hat Glinicke damit
die Umgestaltung der Automarken-Prasentation an allen
Standorten umgesetzt. 30 Mitarbeiter und vier Azubis sorgen
an dem zentral gelegenen Standort fir die umfassende
Beratung der Kunden - und die Einhaltung der selbstge-
stellten Premium-Ansprtiche.

Neben der modernen, edlen Prasentation der Fahrzeuge
wurde beim Neubau von Glinicke British Cars unter an-
derem groBer Wert auf den Aufbau eines spezialisierten
Werkstattbereiches mit elf Pkw-Arbeitsplatzen und hoch-
moderner Werkstatt- und Diagnosetechnik gelegt. Zusatz-
lich wurden zwei Aufbereitungspléatze und eine hausinterne
Waschanlage gebaut sowie mehrere Elektro-Lades&ulen fur
Kundenfahrzeuge installiert, um auch das Elektrofahrzeug-
Programm von Land Rover und Jeep stérker in den Fokus
zu rucken. »Mit dem Neubau haben wir die seit 2005
wéhrende Jaguar- und Land-Rover-Prdsenz in Kassel und
der Region noch einmal kréftig ausgebaut. Jaguar und
Land Rover entwickeln sich sehr dynamisch und wir tragen
mit der Investition der Nachfrage nach den Fahrzeugen

beider Marken Rechnung. Der Neubau wird uns in allen
Bereichen noch einmal beflligeln und auch unseren Kun-
den und Interessenten sicher viel SpalB machen«, erklart
Carsten Bachmann, Gesamtvertriebsleiter bei Glinicke.

Die Neuertffnung von Glinicke British Cars auf dem
14.000-Quadratmeter-Gelande ist aber erst der Anfang
eines groBeren Plans. Alfa Romeo und Jeep, zwei weitere
Glinicke-Marken, werden ebenfalls an die Leipziger StraBBe
ziehen. Die beiden Standorte werden dann gezielt verbunden,
um optimalen Service und bestmdgliches Markenerlebnis
gewahrleisten zu kdnnen.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
Glinicke Automobilgruppe

Standorte 26 Autohauser in Hessen, Thiiringen,

Niedersachsen und Nordrhein-Westfalen

Marken Jaguar, Land Rover, Jeep, Alfa Romeo,
Audi, Seat, Cupra, Fiat Professional,
Hyundai, Peugeot, Porsche, Skoda, Volks-
wagen und Volkswagen Nutzfahrzeuge
Mitarbeiterzahl » 1.500

» glinicke.de Glinicke / 'hre Mobilitat
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JUBILAUM

100 JAHRE HAHN GRUPPE

Als einer der groBten Automobilhdndler Deutschlands
schreibt die Hahn Gruppe eine Erfolgsgeschichte, die
im Jahr 1919 mit einem Traum beginnt, dem auch 100
Jahre spater noch Fliigel wachsen.

Die Geschichte der Hahn Gruppe ist eine von Ehrgeiz und
Trdumen, von Machern und Anpackern, von kleinen An-
fangen und groBen Happy Ends. Und wie so oft beginnt
sie mit einem, der weiss, was er will: Eigentlich Chauffeur
und Mechaniker der Baronin von Reitzenstein, fasst Ernst
Hahn 1919 den Entschluss, alles auf eine Karte, die eigene
Kfz-Werkstatt, zu setzen. Dass diese heute, genau ein Jahr-
hundert spéater, eine der erfolgreichsten Automobilhandels-
partner Deutschlands ist und sich bereits in vierter Gene-
ration in Familienbesitz befindet, hatte sich wahrscheinlich
nicht einmal der optimistische Grinder ertrAdumt — eben-
sowenig wie die dazu stattfindenden Feierlichkeiten.

Der offizielle Festakt am 2. Juli 2019 ldutete das Jubildum
dort ein, wo alles begann: in der Villa Reitzenstein, die heute
das Staatsministerium und den Amtssitz des Ministerpra-
sidenten von Baden-Wurttemberg beherbergt. Zahlreiche
hochrangige Wirtschaftsvertreter aus ganz Deutschland
ehrten hier die Hahn Gruppe als unverzichtbare GréBe in
der Metropolregion Stuttgart und feierten sie fir ihr weit-
reichendes Engagement.

Doch Hahn ware nicht Hahn, wenn dem Ganzen nicht wenige
Tage spéter noch ein Fest fir die rund 2.000 Mitarbeiter und
deren Familien gefolgt ware: Von atemberaubenden Show-
acts auf der Zirkusbuhne Uber SUV-Testfahren und Physi-
kanten-Show fiir die ganze Familie bis hin zu Carrera-Bahn,
Kinderfahrschule, Hupfburg und Autobemalen fir die
Kleinen — Steffen Hahn hat der groBen »Hahn-Familie« ein
abwechslungsreiches Fest mit vielen Attraktionen geboten.
»Mit unserem »Hahn Familienfest« habe ich mich bei den
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern der Hahn Gruppe fiir ihre
Treue und ihre Loyalitdt bedankt. In den vielen Gesprédchen
wurde wieder einmal deutlich, welch groBes Potential durch
unsere einzigartigen Mitarbeiter in der Hahn Gruppe steckt.
Jetzt steuern wir gemeinsam und mit voller Kraft in die Zu-
kunft«, so der geschéftsfiihrende Gesellschafter in seiner
emotionalen Jubildumsrede. Mit den Abschlussworten des
Inhabers stiegen 4.000 Hahn-Luftballons in den Stuttgarter
Abendhimmel.

Wir gratulieren unserem TECHNO Gesellschafter und
allen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern herzlich zum
Firmenjubildaum.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
Hahn Gruppe

Standorte

36 Standorte in der Metropolregion Stuttgart
Marken Volkswagen, Volkswagen Nutzfahrzeuge,
Audi, Porsche, Skoda und Seat

ca. 2.000 - davon rund 300 Auszubildende

Mitarbeiterzahl

% Hahn
» hahn-gruppe.de Automobile

DIE BESTEN
DER BESTEN

AUTOHAUS SORG ERHALT BEI FOCUS-MONEY
DIE AUSZEICHNUNG »HOCHSTE REPUTATIONc«

In einer Ara, in der nicht selten negative Bewertun-
gen die Meinungsmache im Internet anfiihren, hat
die Sorg Gruppe im groBen Deutschlandtest von
FOCUS-MONEY die Auszeichnung »Hochste Reputa-
tion« erhalten - und damit den besten Ruf bei Kunden
und Verbrauchern in der Kategorie »Autohaus«.

Wer sich fragt, wie man es in Zeiten verschiedenster Rating-
und Vergleichsplattformen schafft, als Dienstleister nicht nur
gut, sondern hervorragend dazustehen, der sollte bei der
Sorg Gruppe auf die Spurensuche gehen. In einer groB3 an-
gelegten Onlinestudie im Auftrag von Deutschland-Test
und dem Wirtschaftsmagazin FOCUS-MONEY hat das Fa-
milienunternehmen aus Fulda die Auszeichnung »Hbchste
Reputation« erhalten. Das Institut fir Management- und
Wirtschaftsforschung (IMWF) hat daflr finf Themenfelder
untersucht, die fur das Ansehen eines Unternehmens ent-
scheidend sind: Performance in Sachen Management, Nach-
haltigkeit, Service, Arbeitgebertum und Wirtschaftlichkeit.

Erfasst und ausgewertet wurden knapp 18 Millionen Nennun-
gen zu den 5.000 gréBten Firmen Deutschlands aus mehr
als 140 Branchen. Am Ende konnten sich gut 1.300 Unter-
nehmen von der Konkurrenz absetzen. Die Datenerhebung
erfolgte durch ein zweistufiges System: Im ersten Schritt
wurden sdmtliche Texte aus dem Internet geladen, die die
vorgegebenen Suchbegriffe enthielten, und in einer Daten-
bank erfasst. Im zweiten Schritt wurden die relevanten Text-
fragmente untersucht, etwa auf Thematik und Tonalitat. Erfasst
wurden insgesamt 17,6 Millionen Nennungen der untersuch-
ten Unternehmen zwischen Méarz 2018 und Februar 2019.

Anhand der Reichweite sowie der positiven und negativen
Nennungen, z.B. eines Automobilh&ndlers im Internet, wurde
die Punktzahl ermittelt. Die Auszeichnung »H&chste Repu-
tation« wurde anhand der erreichten Punkizahl im Gesamt-
ranking vergeben. Das Pradikat erhielten nur diejenigen
Unternehmen, die in der Gesamtwertung in ihrer Branche
mindestens 67 Punkte erreichen konnten. Bei der Sorg Gruppe
fiel es héchstmdglich aus: 100 von 100 Punkten.

»Wir sind nattrlich auch selbst ein wenig tberrascht. Wer
rechnet schon mit einem so phdnomenalen Ergebnis«,
resimierte Dr. Klaus Sorg, Geschaftsflihrer des seit 1928
bestehenden Ford-Vertragspartners. »Es ist groBartig, die
Bestéatigung zu bekommen, dass unser Service bei unseren
Kunden genauso ankommt, wie wir uns das winschen.
SchlieBlich ist Kundenzufriedenheit unser héchstes Ziel.«

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
Autohaus E. Sorg GmbH

Standorte 5 Standorte in Fulda, Schliichtern,
Lauterbach, Hiinfeld, Bad Salzungen
Marken Ford, Jaguar, Land Rover

Mitarbeiterzahl »> 230

TECHNO gratuliert herzlich zu der sehr verdienten
Auszeichnung!

)) sorg-gruppe.de
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WILLKOMMEN BEIM BESTEN TEAM

spindlier

WILLKOMMEN BEIM
BESTEN TEAM

AUTOHAUS-GRUPPE SPINDLER FEIERT 100. GEBURTSTAG

Emotion, Kompetenz, Gemeinschaft: So lauten die
drei Kernkompetenzen der Autohaus-Gruppe Spindler.
2013 wurde das neue Leitbild etabliert - als klare
Platzierung auf dem Automobilmarkt und als Spiegel
der Griindungswerte. 1919 legte Fritz Spindler in
Wiirzburg den Grundstein fiir die heute bekannte
Autohausmarke und die lange und erfolgreiche Un-
ternehmensgeschichte.

Dass diese nach 1945 weitergeschrieben werden konnte,
ist einer Zufallsbegegnung zu verdanken. Zu der Zeit be-
trieb Familie Spindler die einzige Tankstelle in Wirzburg
und wurde damit zum Anlaufpunkt eines AuBendienstmit-
arbeiters des Volkswagenwerkes. Auf das erste Gesprach
folgten weitere und schlieBlich 1947 die Vertragsunter-
zeichnung. Spindler wurde VW-Partner. Schnell wurde das
Autohaus gréBer und weitere Marken ins Geschaft integriert:
1950 Porsche und 1970 Audi. 2008 folgt mit Skoda die
néchste Marke.

Heute ist Spindler eine der gréBten Automobilhandels-
gesellschaften in Mainfranken, agiert an Uber elf Standorten
und sorgt fUr die optimale Beratung von Privatkunden, GroB3-
kunden und Behdrden. Immer im Mittelpunkt dabei: die

Leidenschaft fir Autos, Emotion, Kompetenz und Gemein-
schaft. Die Philosophie der Begeisterung fiirs Automobil und
des vertrauensvollen Verkaufs wird mittlerweile in der vierten
Generation der Familie gelebt. Jeannine Krenn, Tochter der
Inhaberin Monika Spindler-Krenn, stieg 2018 in die Leitung
des Unternehmens mit ein.

Wir gratulieren unserem TECHNO Gesellschafter und
allen Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen herzlich zum
Firmenjubildum.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
Autohaus-Gruppe Spindler

Standorte 11 in Wiirzburg, Estenfeld, Kitzingen,

Kreuzwertheim, Neuhaus

Marken VW, VW Nutzfahrzeuge, Skoda,
Porsche, Audi

Mitarbeiterzahl »» iiber 700

) spindler-gruppe.de
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ENGAGEMENT, ENTWICKLUNG
UND ERFOLG SEIT 1919

EINE LANGE FIRMENGESCHICHTE IN KURZE: 100 JAHRE AUTO THULLEN

Als Franz Thiillen im Jahre 1919 mit der Griindung
eines Transportunternehmens den Grundstein fiir die
Firma Thiillen legte, war noch nicht abzusehen, dass
das der Beginn einer 100-jahrigen Erfolgsgeschichte
sein wiirde. Uber drei Generationen hinweg hat sich
das familiengefiihrte Unternehmen behauptet, weiter-
entwickelt und zihit heute zu den groBen Autohand-
lern in Deutschland.

Vom kleinen Transportbetrieb bis zur heutigen Firmengruppe
mit drei renommierten Kfz-Markenvertretungen und neun
Standorten von der Voreifel bis zum Niederrhein: Die Firmen-
geschichte von Thillen unterlag all den Verdnderungen und
Umbrlichen, die die politischen, wirtschaftlichen und tech-
nischen Entwicklungen eines Jahrhunderts mit sich brachten.
Dadurch bedingt verlief die Firmenentwicklung nicht immer
gradlinig und nicht immer ohne Einschnitte. Ausschlag-
gebend fur den unternehmerischen Erfolg, so Thillen, waren
(und werden immer sein) Leistungsbereitschaft, der Wille
zur Verbesserung, eine gute Portion Realitatssinn und das
Vertrauen in die eigene Leistungsféhigkeit.

Das rheinlandische Unternehmen hat sich auf die Fahnen
geschrieben, nicht allein durch attraktive Ausstellungsraume,
moderne Werkstéatten sowie hochaktuelle Diagnose- und
Wartungssysteme zu liberzeugen, sondern durch die Mit-

Jiirgen Keller, Geschaftsfiihrer Hyundai Motor
Deutschland GmbH (l.) und Esko Thiillen

Opel Deutschland-Chef Ulrich Selzer (I.) und Esko Thiillen,
Geschéftsfiihrer der Thiillen-Gruppe

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
Auto Thullen Aachen GmbH & Co. KG

Standorte

9 Standorte in Aachen, Baesweiler,
Diiren, Jiilich, Kempen, Moers, Krefeld
und Krefeld-Bockum

Marken Opel, Peugeot und Hyundai
Mitarbeiterzahl ) 250

arbeiter, die die Marke im Autohaus prasentieren und sich
tagtéglich durch ihre Arbeit fir das Unternehmen engagieren.
Gegenseitiges Vertrauen und Zusammenarbeit, unabhangig
von Positionen, ist neben der zielgerichteten Aus- und Weiter-
bildung Schwerpunkt der Personalpolitik bei Thillen. Dazu
gehort auch eine Kultur, Fehler nicht zu vertuschen, sondern
zu beheben und aus ihnen zu lernen. So wird das Uber Jahr-
zehnte gewachsene Vertrauen in die Marke nachhaltig er-
halten und gestérkt.

Wir gratulieren unserem TECHNO Gesellschafter und
allen Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen herzlich zum

Firmenjubildaum.

» thuellen.de

GruBwort von Steffen Raschig, Geschéftsfiihrer Peugeot
Deutschland GmbH

» 1



Die Mercedes-Jiirgens-Gruppe beruft Peter Jurisch
als zweiten Geschaéftsfiihrer in die Jiirgens GmbH
Brandenburg.

Da bewegt sich was: Anfang Juli hat die Jirgens GmbH
Brandenburg Peter Jurisch, bekannt flr seine langjahrige
Erfahrung im Bereich Sales und Autohausmanagement, in
die Geschéaftsfihrung erhoben. Er wird neben Frank Déhring
(Vorsitzendem) die gesamte Verantwortung fur den Vertrieb
von Neu- und Gebrauchtfahrzeugen der Sparten Pkw,
Transporter und Lkw sowie fUr das Servicegeschéft tber-
nehmen und somit den Fokus auf weiteres gesundes Wachs- ZAHLEN, DATEN! FAKTEN:

tum der finf Standorte in den neuen Bundeslandern legen. Autohaus-Gruppe Jirgens GmbH
Bei seinen Aufgaben unterstitzen ihn Nils Straube als Team-

leiter Verkauf Transporter sowie Wolfram Vogt als langjahrig Standorte 18 Standorte in Nordrhein-Westfalen,

tatiger Serviceleiter. Hessen, Rheinland-Pfalz und in
Brandenburg

Die Jurgens-Gruppe mit Hauptsitz in Hagen ist bereits in drit- Marken Mercedes-Benz, smart, AMG, FUSO

ter Generation in Familienbesitz und begeht in diesem Jahr Mitarbeiterzahl 1.100
mit den Inhabern, Jurgen Jirgens und Dr. Claudia Fular-
Jurgens, ihr 100-jahriges Firmenjubildaum. Insgesamt erzielt

die Unternehmensgruppe ein Umsatzvolumen von uber
500 Millionen Euro. Damit zahlt der TECHNO Gesellschafter //
zu den gréBten Mercedes-Benz-Vertretern Deutschlands. ) autohaus-juergens.de \J OJ RGENS

VERKEHRS
RECHTS
PARTNER

IN JEDEM FALL.:

Bei uns zahlen auch
INNERE WERTE

IN BESTEN HANDEN.

Ihr unabhéngiges Experten-Netzwerk fiir Verkehrsrecht.

Mit ausreichend Kupfer bestiickt sorgen wir fiir einwandfreien Kontakt.

KUK-MARDERABWEHR.de

+ bundesweite Kooperation von spezialisierten Verkehrsrechtsanwilten

+ unkomplizierte, effiziente Abwicklung aller Schadensarten (Haftpflicht, Kasko, Glas)
+ schnell, unblirokratisch und kostengtinstig

+ digitale Schadenakte der CAR SERVICE PORTAL GmbH
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GIBT ROST KEINE CHANCE

SPEZIALSCHMIERSTOFFE UND KORROSIONSSCHUTZ VON ELASKON

Auf deutschen StraBen werden jahrlich ca. 1,6 Millio-
nen Tonnen Salz verteilt. Was ein Muss fiir die Sicher-
heit aller Verkehrsteilnehmer im Winter ist, schadet
auf Dauer der Karosserie - inshesondere dem Unter-
boden. Fiihrt die Reise dann noch durch eine der
zahlreichen Baustellen auf der Autobahn, kann der
dort haufig auftretende Steinschlag den Unterboden
zusatzlich schadigen.

Schnelle Abhilfe bringen
ELASKON UBS Eco und
! ELASKON Haftgrund. Mit
| Hilfe der Produkte des Ex-
perten flr Spezialschmier-
stoffe kdnnen Autohduser
und Werkstatten Kunden
schnell, hochwertig und
grindlich weiterhelfen —
und das Fahrzeug optimal geschitzt wieder auf die StraBe
schicken. Zur vollen Kundenzufriedenheit, denn die Konser-

ELASKON Haftgrund

Naturbasierendes O fir dan
Untergrand filr neue und gebrauchie

vierung dient dem Werterhalt des Fahrzeuges, verlangert
die Lebensdauer, erhoht den Wiederverkaufswert und hilft
dabei, korrosionsbedingte Ausfélle und Reparaturen zu ver-
meiden. Alles dokumentiert im Pflegepass. So hat der Kunde
einen schriftlichen Nachweis beim Verkauf.

Ubrigens: Die Produkte von ELASKON sind nicht nur spriih-
nebelarm, sondern auch umweltfreundlich und als 16se-
mittelreduzierte, als I16semittelfreie und als wasserbasierte
Variante erhaltlich.

munal- oder Landtechnik - ELASKON hat fiir alle

I Ob Pkw, Lkw, Winterdienst-, Flughafen-, Kom-
Anforderungen die passenden Produkte parat.

» elaskon.de ELASKON

&

ELASKON Unterbodenschutz ECO

DAS Korrosionsschutz-System fur
Neu- und Gebrauchtfahrzeuge

- umwedltfreundlich -

wasserbasiern - perfekt aufeinander abgestimmt

ELASKON UBS ECO

Umweltfreundlicher, Oberackier-
Barer wnd schinel| trockminder

Fahrzeuge Unterbodenschutz, kein Sprihnebe,
geruchsam
(&) ELASKON Sachsen GmbH & Co. KG
; Lohmnanmstr, 10 ~ (1237 Dresden ! ;
ELASKON Tel. +40 (1351 DBETE-0 ~ Fax +40 (/341 2087581

BEREIT FUR EREIGNISSE
DER SUPERLATIVE

BESICO TRIBUNE - DIE EVENTLOCATION AM SACHSENRING

BESICO TRIBUNE AUF

EINEN BLICK

Einzelne Bereiche oder Freiflichen oder das
Gesamtpaket »besico Tribiine« buchbar

Party-Location fiir jeden Anlass
Ausreichend Parkplatze direkt an der Tribiine

Firmenwerbung an einem der bekanntesten
Gebdaude der Region

Erste Adresse fiir den jahrlichen MotoGP, das
Rennen der schnellsten Motorradpiloten

Open-Air-Konzerte fiir Emotionen und Gansehaut

An der traditionellen sdchsischen Rennstrecke bei
Hohenstein-Ernstthal ist eine Event-Location ent-
standen, die ihresgleichen sucht: die besico Tribiine.
Die erste und einzige Massivtribiine des traditions-
reichen Ford-Vertragshandlers besico bietet Platz
fiir etwa 4.000 Gaste, verfiigt liber ausreichend Stell-
platze und besitzt im Inneren der Tribiinenanlage den
perfekten Ort fiir Veranstaltungen.

Mehrere ausgebaute Zwischendecks mit groBen Rdumen,
Logen in WunschgroBe, eine voll einsatzbereite Bar, moderne
Sanitaranlagen und groBflachige Catering-Areale ermdg-
lichen Messen, Konzerte, Sport- und Firmenevents oder
Privatveranstaltungen vor auBergewdhnlicher Kulisse. Hier
wurde das perfekte Ambiente mit flexiblen Gestaltungs-
moglichkeiten und viel Freiraum fir individuelle Kunden-
winsche geschaffen — fur ein auBergewdhnliches Erlebnis,
einen Tag voller Erinnerungen am legendaren Sachsenring.

Kunden- oder Mitarbeiterveranstaltung? Warm-
up oder After Show? Gebrandete Lounge oder
besico Bar? Die besico Tribiine bietet die per-
fekte Location.

) besico.de/events

» 15
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3= AUTOTEILEPLUSSERVICE

RELOADED

AUTOTEILE PLUS SERVICE
ERFINDET SICH ™5
EIN STUCK WEIT NEU (g

DIE WICHTIGSTEN NEUERUNGEN BEI
AUTOTEILE PLUS SERVICE AUF EINEN BLICK

» Mehrere Standorte mit verschiedenen Marken werden in einem
bestimmten Radius als Area-Onlineshop zusammen abgebildet.

) »WeiBe Flecken« zwischen den einzelnen Standorten werden abgedeckt,
die Suche der Kunden bei Google verbessert und die Conversion-Rate gesteigert.

) Technische Erweiterungen in den Shops vereinfachen den Pflege- und
Betreuungsaufwand und erhohen die Flexibilitdt der TECHNO Gesellschafter.

» Neue Individualisierungsmoglichkeiten fiir lhren Auftritt

TECHNO MAGAZIN 2//2019

Wandel, Refresh, Facelift, Restrukturierung, Relaunch, Umgestaltung ... es gibt viele Begriffe, die um-
schreiben, dass man etwas dndern mochte. Sie alle haben gemein, dass sie im Grunde die Art Veranderung
beschreiben, mit der man sich an die Anforderungen der wandelnden Zeit anpasst.

Eine solche Verdnderung gibt es in diesem Jahr auch bei
AUTOTEILE PLUS SERVICE. Nach zwei Jahren Erfahrung-
sammeln mit den lokalen Shops und anderthalb Jahren mit
dem nationalen Shop wurden Daten analysiert, Tests gefah-
ren und Ableitungen getroffen. Schnell war klar: Ahnlich wie
bei einem Facelift am Fahrzeug missen bestimmte Punkte
nach einer gewissen Laufzeit angepasst werden, um neuen
Anspriichen gerecht zu werden.

AUTOTEILE PLUS SERVICE diente TECHNO Gesell-
schaftern von Anfang an als digitale Plattform und Online-
shop-L6sung, um verlorene Kunden wieder zurlickzuholen
oder neue Kunden erstmals ins Autohaus zu fihren — so war
es bisher und so wird es auch bleiben. Allerdings mit neuen
Features, technischen Erweiterungen, optimierter Usability
und mehr Sichtbarkeit.

Die wohl gréBte Herausforderung — neben dem natirlich
immer bestehenden Ziel des Erfolgs fur die Teilnehmer — ist
vor allem Google. Die Suchmaschine stellt heute die Re-
geln auf und wer auf diese nicht eingeht, hat quasi schon
verloren. Dabei spielt der Anspruch des Endkunden, des
Users, eine wesentliche Rolle, genauso wie die sogenannte
Usability und eine intuitive Customer Journey.

»LOKAL GOES AREA«: BESSERE VERNETZUNG,
GESTEIGERTE CONVERSION-RATE

Eine der groBten Verdnderungen wird es daher beim Thema
lokale Gesellschafter-Shops geben. Man konzentriert sich bei
AUTOTEILE PLUS SERVICE nun nicht mehr nur auf eine

reine Marken-Standort-Struktur — bei der zum Teil Gesell-
schafter durch mehrere Marken an einem Standort auch meh-
rere Shops hatten —, sondern auf eine neue »Area-Struktur«.
Im Gegensatz zur bisherigen Struktur, bei der lokale Gesell-
schafter-Shops als reine Marken-Standort-Shops in Er-
scheinung traten, bietet die neue Struktur die Mdglichkeit,
dass mehrere Standorte mit verschiedenen Marken in einem
gewissen Radius zusammen in einem Area-Onlineshop
abgebildet werden. Haben Sie als Gesellschafter also flinf
Standorte, die alle etwa eine Fahrtstunde bzw. ca. 50 km*
auseinanderliegen, wirden diese in einem Area-Onlineshop
zusammen dargestellt werden. Die Area-Seite ist dabei eine
Ubersichtsseite lhrer lokalen Standorte, bei der jeder lokale
Standort-Shop seine Einzigartigkeit und Wertigkeit bei Google
beibehalt. Der Endverbraucher hat somit die Méglichkeit,
den fur ihn naheliegendsten Standort auszuwahlen.

Sucht der Kunde beispielsweise nach seiner Stadt und
Marke, wird er bei einem Treffer in den entsprechenden
Area-Onlineshop weitergeleitet und kann sich dort Uber die
Serviceangebote und das Sortiment des Gesellschafters
informieren, das Autohaus kontaktieren, eine Reservierung
tatigen oder ein Produkt aus dem Online-Sortiment erwerben.
Der Vorteil dieser Struktur ist, dass auch die »weiBen Flecken«
zwischen den einzelnen Standorten abgedeckt werden
kdénnen und der Kunde mehr Flexibilitat erhalt, da ihm nicht
nur ein Standort und eine Marke angeboten werden, sondern
er alle relevanten Adressen und Marken in seinem Umfeld
zur Verfiigung gestellt bekommt.

Gleichzeitig wird die Auffindbarkeit bei Google verbessert,
denn flr die Suchmaschine ist es wichtig, dass ein User,
der eine Anfrage stellt, auch eine entsprechende Antwort auf
seine Frage bekommt — und das nicht nur markengebunden.

*Je nach geografischer Lage.

DIE NEUE AREA-STRUKTUR

ALT

Nicht abgedeckte Bereiche

Standort mit
Umkreisabdeckung

NEU

Standort mit Area-Abdeckung

» 17
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MEHR INDIVIDUALITAT UND FLEXIBILITAT

Mit der neuen Struktur vereinfacht sich fir TECHNO Gesell-
schafter auch der Pflege- und Betreuungsaufwand fur die
Shops: So gibt es dhnlich wie zuvor eine Startseite, auf der Sie
sich und Ihren Online-Shop prasentieren und mit attraktiven

Daneben haben Sie auf den personlichen Standortseiten
die Méglichkeit, sich individuell mit eigenen Farbanpassungen
in den Cl-Vorgaben (z.B. Farbe und Grafiken) zu positionie-
ren und bestimmte Alleinstellungsmerkmale fir lhre Kunden

Angeboten Kunden ansprechen kdnnen. hervorzuheben.

ERWEITERTE INDIVIDUALISIERUNGSMOGLICHKEITEN DURCH EIGENE CI-FARBEN

Luat walf Letwiung

KALKULIERBARE FESTPREISE
HOCHSTE QUALITATSSTANDARDS
LIMFASSENDES ZUBEHUR-SORTIMENT

i e et Mt i s s g 5 B Mt

Auch das Implementieren von Ori-
ginal-Zubehdr und Ersatzteilen
sowie eigenen Artikeln wird jetzt Lomer Loy 9

e e A EEESEA N SN

Klicks konnen Sie lhr Sortiment

Bue Saavice Anbrage
erganzen oder erweitern und den Fp—
Fokus auf spezielle Markenpro- B —
dukte legen, wie z.B. den Fahrrad- ’

trager vom Originalhersteller oder
andere Hersteller-Merchandise.

FAZIT:

Von den angestoBenen Verédnderungen und technischen
Optimierungen profitieren Endkunden und Shop-Betreiber
gleichermaBen: Sie erleichtern einerseits die Suche nach
Produkten und Services, andererseits vereinfachen sie
interne Prozesse und die Erweiterung des Angebotes der
Gesellschafter.

- A-GAS
Mit Blick auf die Auffindbarkeit (iber Suchmaschinen ver- % TOGETHER WE CAN
spricht ein neu angebotener, erweiterter Service zusatzliches
Potential. Das AUTOTEILE PLUS SERVICE Team bietet
daflr entsprechende Beratung sowie speziell zugeschnit-
tene, zubuchbare Marketingpakete: von SEO Uber SEA bis

zu Social-Media-Unterstitzung.

SIE HABEN FRAGEN?
DAS AUTOTEILE PLUS SERVICE TEAM
STEHT IHNEN JEDERZEIT ZUR VERFUGUNG

Sie méchten mehr Gber die neue Area-Struktur erfah-
ren, sich Uber die erweiterten Méglichkeiten des On-
linemarketing informieren oder haben Fragen zu den
technischen Neuerungen? Das AUTOTEILE PLUS
SERVICE Team freut sich auf Ihre Kontaktaufnahme.

Friedrichs Kaltemittel.
Flr eine griine Zukunft.
Weltweit.

o

=
=
2

77 golstice b .
1‘1A54thf{eund\'\ch effizient \e\stungsstark
umwe

A. Friedrichs Kdltemittel GmbH
Bei den Kampen 22 21220 Seevetal
Kontakt: 04185 7001-0  info@afk-hh.de

E-Mail: aps-hotline@technoeinkauf.de
T. 040.526 099-111

) autoteileplusservice.de
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WENN REIFEN, DANN

GUNDLACH.

DER PROFESSIONELLE SYSTEMPROVIDER FUR PNEUS ALLER KATEGORIEN

Rund, schwarz und aufblasbar: Der Reifen ist die ein-
zige und nur handflachengroB3e Verbindung des Autos
zur StraBe; und ein sicherheitsrelevantes »Ersatzteil«.
Runflat-Technologie und RDKS sind da nur zwei The-
men, die ein modernes Autohaus heute beherrschen
muss - und dass in einer Vielzahl unterschiedlicher
Dimensionen. Die Losung: GUNDLACH!

Seit mehr als 45 Jahren kennen wir Kunden und Bedurf-
nisse — und sind kein reiner GroBhéndler, sondern der
OE-Lieferant fur Komplettrader in der Autoindustrie. Un-
sere Kunden kdénnen auf ein umfassendes Produktpro-
gramm an Reifen und Felgen aller fihrenden Marken und
auf ein Lager mit mehr als einer Millionen Reifen zugrei-
fen. Jederzeit im XXL-Onlineshop bestellbar. Inklusive
Marketing-Support.

Gundiach

y))), Das Mehr entscheidet

Service.Vertrauen.Leidenschaft.

Mehr als 20 Reifenexperten, speziell flir verschiedene
Automarken geschult, stehen dabei beratend zur Seite.
So sparen Autohduser Zeit fir die eigene Recherche und
verlassen sich auf einen erfahrenen Systemprovider, der
nach ISO/IATF 16949 zertifiziert wurde.

SETZEN SIE AUF DEN REIFENPROFI UND
NUTZEN SIE DIE ATTRAKTIVEN ANGEBOTE FUR
DIE NACHSTE WINTERSAISON VON GUNDLACH -
EXKLUSIV FUR TECHNO GESELLSCHAFTER.

Rufen Sie uns an:
T. 02684.9450-0

B Gundiach

» reifengundlach.de v/773 Das Mehr entscheidet

Personliche

Ansprechpartner
Mo.-Fr.: 7.30-18.30 Uhr
Sa.: 8.00-12.00 Uhr

EFFEKTIV. SICHER.

GEPRUFT.

STOP&GO MARDERABWEHR JETZT MIT GTU-PRUFSIEGEL

Zwei Hochspannungsabwehr-Produkte aus dem Mar-
derabwehrprogramm von STOP&GO haben die Prii-
fung bei einem externen Dienstleister fiir technische
Uberwachung problemlos gemeistert und schlieBlich
mit Bravour bestanden. Die Kombinationsgerate
STOP&GO 7 PLUS-MINUS SKT und 8 PLUS-MINUS SKT
tragen ab sofort das GTU-Priifsiegel fiir gepriifte
Qualitat in Verarbeitung, Bedienung und Funktion.
In allen gepriiften Bereichen erhielten beide Gerate
Bestnoten.

Der technische Dienst der GTU (Gesellschaft fiir technische
Uberwachung mbH) priifte die Kombinationsgerite nach
zertifizierten Kriterien. Diese umfassen die elektrischen
Funktionsweisen Spannung, Entlade- und Berihrungs-
strom, Frequenz und Schalldruck sowie die Abschaltung

GEPRUFTE
QUALITAT

beim Motorstart. Des Weiteren wurden eine Korrosions- und
eine Vibrationsprifung durchgefihrt. Die Prifer befanden
auch die mehrsprachige Bedienungsanleitung als verstédnd-
lich und nachvollziehbar — sie wurde erst in diesem Jahr
zusammen mit der Einflhrung des neuen Verpackungs-
designs inhaltlich vollstandig Gberarbeitet.

Das GTU-Giitesiegel bietet Werkstétten und Verbrauchern
Sicherheit: Fehlfunktionen sind nachweislich nahezu aus-
geschlossen — einen sachgerechten Einbau sowie eine be-
stimmungsgeméaBe Verwendung vorausgesetzt. Die Gerate
kénnen in jede Art von Pkw eingebaut werden. Zudem ar-
beitet das Geréat einwandfrei bei winterlichen Temperaturen
bis minus 25 Grad Celsius.

M DER@
)) stop-go.de STUP&G[I

AR

Umfangreiches Sortiment )
1,3 Mio. Reifen und Felgen auf Lager GEPRUFTE
HOCHSPANNUNG QUALITAT se —
‘ N
IN REKORDZEIT cTuim MA!ﬂERﬂBWEHR

Weil’s einfoch passt.

OoXxXX0

ALLOY WHEELS

Komplettrader

. in Erstausrister-Qualitat mit TPMS
f.'- .‘ far alle Fahrzeugmodelle

'TPMS

Zuverlassige Logistik
Bis zu 2 x taglich Anlieferung
mit eigener Flotte

VIDORRA DARK
16“-19“

00820

www.stop-go.de

*Art. 07571 | 07542
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MAKRA ERHALT DEN
PARTSLIFE UMWELT-
PREIS 2019

PREISGEKRONTE HANDREINIGUNG OHNE MIKROPLASTIK

22 (

Jede Minute landet eine volle Lkw-Ladung Plastik in
unseren Weltmeeren. Bewusster Verzicht und die
Suche nach Alternativen sind daher notwendige
Schritte, um das globale Problem in den Griff zu
bekommen. MAKRA erkannte dies bereits vor eini-
gen Jahren und legte mit seiner Handwaschpaste
SensiEconut den Grundstein fiir eine ganze Rei-
niger-Serie, die ganzlich auf Mikroplastikpartikel
verzichtet. Dieses Engagement wurde jetzt mit dem
PARTSLIFE Umweltpreis gewiirdigt.

Ol, Lack, RuB, hartnackiger Schmutz: Alltag in allen Werk-
statten und Kfz-Betrieben — und eine groBe Belastung flr
die Haut der Beschéftigten. Handwaschpasten mit Sand
oder Sagespanen dienten hier jahrelang als notwendiges
Ubel, um die Ruckstande schnell und effektiv zu entfernen.
In den 90er-dahren dann die Wende: kinstliche Reibekérper
aus Plastik, die bei gleicher Reinigungsleistung wesentlich
schonender fUr die Haut waren. Was damals als fortschritt-
lich galt, sollte sich jedoch in jliingster Zeit als groBes Problem
entpuppen. Die Plastikktigelchen, die die Reinigungsleistung
unterstitzen, sind zu klein, um aus dem Abwasser heraus-
gefiltert zu werden, und gelangen so in unsere Umwelt. Der
Kléarschlamm wird teilweise als Dinger auf Feldern einge-
setzt, das gefilterte Abwasser gelangt in den Wasserkreis-
lauf und ergieBt sich in Flusse, Seen und Meere. Aufgrund
dessen finden sich Mikroplastikpartikel inzwischen nicht
nur in unseren Ozeanen und in Meeresbewohnern, sondern
auch im Menschen.

MAKRA hat das Problem des Mikroplastiks friihzeitig er-
kannt und bereits 2016 die erste Handwaschpaste mit na-
tdrlichen Reibekorpern aus Walnussschalenmehl auf den
Markt gebracht. Dabei bildete SensiEconut nicht nur den
Auftakt flr eine Reihe von Handreinigern, die fUr die unter-
schiedlichsten Verschmutzungen ausgelegt sind, sondern
wurde auch mit dem EU-Ecolabel zertifiziert. Stlick flr Stlick
wurde die Sensibelle-Reihe flir den betrieblichen Haut-
schutz mit SensiEcoblue und SensiEcoultra weiter aus-

gebaut und durch SensiEcosoft vervollstéandigt. Neben
gemahlenen Walnussschalen kommen heute bei den neuen
Handreinigern auch Maiskolben- und Olivenkernmehl zum
Einsatz — und wie das Vorreiter-Modell sind sie komplett
frei von Mikroplastik.

Die eingesetzten natirlichen Reibekdrper stammen aus
Europa und sind auch insofern eine umweltfreundliche
Alternative, als Restprodukte der Lebensmittelindustrie
nicht einfach entsorgt, sondern weiterverarbeitet werden.
Gleichzeitig sind die Handwaschpasten besonders scho-
nend zur Haut und wirken bereits in kleinen Mengen, was
wiederum Ressourcen und Rohstoffe schont. Nachhaltiges
Denken, das belohnt wird: Im Juni 2019 wurde MAKRA der
renommierte Umweltpreis von PARTSLIFE verliehen. Aus-
gezeichnet werden Unternehmen, die erkennbar Verantwor-
tung bei der Erhaltung der natirlichen Umwelt Gbernehmen
und deren aktives umweltorientiertes Handeln besonders
beispielhaft und nachahmenswert ist.

TECHNO gratuliert herzlich zu dieser sehr verdienten
Auszeichnung!

SIE HABEN FRAGEN ZUM
HAUTSCHUTZ VON MAKRA?

Marco Hoyler
M. 0176.169 99 021
E. mhoyler@makra.de

Ralf Miiller
M. 0176.169 99 055
E. rmueller@makra.de

A
MAKRA
N4

helfen Ihnen gerne weiter.

) makra.de MAXIMALE KRAFT.

MAKRA_HAUTSCHUTZ

kPR 01

MAKRA GEGEN MIKRO!
MIT MAXIMALER KRAFT
GEGEN MIKROPLASTIK

Bereits seit 2016 setzen wir auf Reinigungsprodukte mit
100 % natiirlichen Reibekdrpern - und machen uns stark fiir
Haut, Umwelt und Zukunft.

Wir haben eine nachhaltige Lésung fiir unsere Handreiniger
ohne Kunststoffreibekdrper entwickelt und verwenden
natiirliche Reibekdrper aus gemahlenen Walnussschalen,
Maiskolben und Olivenkernen.

&

y

A
MAKRA

MAXIMALE KRAFT.

makra.de
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STARKE LEISTUNG.
STARKER PREIS!

Der Winter stellt hochste Anspriiche an Autoreifen. Schnee, Eis, Matsch, Minusgrade, Glatte, gefrie-
rende Nasse: Die Pneus miissen jederzeit eine erstklassige Performance liefern. Kein Problem fiir die

neuen ESA+TECAR SUPERGRIP PRO.

Die neueste Winterreifengeneration bietet auf verschneiten
StraBen verbesserte Traktions- und Bremseigenschaften,
reduziert die Aquaplaning-Gefahr auf ein Minimum und sorgt
trotz Schneedecke fir direktes Einlenkverhalten beim Ab-
biegen. Zusétzliche Griffspitzen im Profilgrund, volumen-
optimierte seitliche und langslaufende Rillen und die spezielle
Konstruktion machen es méglich.

Damit bringt TECAR wieder einmal Reifen an den
Wintersaisonstart, die als perfekte Alternative fiir alle
dienen, die beim Reifen sparen, aber in Sachen Sicher-
heit und Komfort keine Abstriche machen méchten.

Darliber hinaus wurde die Ubliche Garantie von zwei Jahren
auf drei Jahre aufgestockt. Ein starkes Verkaufsargument
fur einen ohnehin attraktiven Reifen, der sich bereits durch
optimales Fahrverhalten, exzellenten Fahrkomfort und erst-
klassige Laufeigenschaften auszeichnet.

Sabine Weisel

hilft Ihnen gerne weiter:

T. 040.526 099-146

E. weisel@technoeinkauf.de

tecar-reifen.de

HOCHSTLEISTUNG FUR
EISKALTE ANFORDERUNGEN.

3 In Deutschland entwickelt, in Europa produziert

» Noch attraktiveres
Preis-Leistungs-Verhiltnis
flr noch mehr Kundenzufriedenheit!

) Erhaéltlich in 45 Dimensionen
)) Kostenlose 3 Jahre TECAR Reifengarantie

» Werbe- und Marketinguntersttitzung
durch TECHNO

» Reduziertes Aquaplaning-Risiko
durch volumenoptimierte seitliche und
langslaufende Rillen

» Mit integrierter VerschleiBanzeige aus Gummi —
TWI (Tread Wear Indicator)

Verbesserte Traktions- und Bremseigen-
schaften auf verschneiten StraBen

-~

DIE TECAR-
REIFENGARANTIE.

) Sicher im Schnee dank
hoher Lamellenstruktur
und seitlicher Griffkanten

ENTWICKELT IN DEUTSCHLAND,
PRODUZIERT IN EUROPA.

» Immer in der Spur dank
unterschiedlich abgewin-
kelter Einkerbungen in
umlaufender Profilrichtung
und zusétzlicher Griffspitzen
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» Reduziertes Aquaplaning-

Risiko dank volumen-
optimierter seitlicher und
langslaufender Rillen

W
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3 Komfortables Fahren
dank speziell geformter
Rillen und optimierter
Blockstrukturen fiir geringe
Gerauschentwicklung

25
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GEMEINSAM BODEN

Mobil 1

Motoren.él
Garantie

GUT MACHEN

Die Bodensanierung ist nicht nur kostenintensiv,
sondern oftmals auch extrem aufwendig und stellt
Autohauser und Werkstatten immer wieder vor neue
Herausforderungen. TECHNO, MWK Bionik und HENI
nehmen sich in Zukunft mit vereinter Kraft des Pro-
blems an und 16sen es im wahrsten Sinne des Wortes
in Luft und Wasser auf.

Die Bodenverschmutzung betrifft so ziemlich jeden Kfz-
Betrieb. Selbst wenn an den Fahrzeugstellplatzen, Ol-
Sammelstellen, Tanks und in der Werkstatt noch so sauber
gearbeitet wird, entsteht Uber die Jahre mindestens eine
schleichende Kontamination.

So stellt sich spatestens bei jedem Neubau, Umbau oder
Rickbau die Frage, was mit dem verschmutzten Erdreich
geschehen soll. Aushub und Entsorgung des betroffenen
Bereichs waren bisher das meistgenutzte Mittel zum
Zweck — eine Methode, die nicht nur extrem aufwendig und
teuer, sondern auch wenig nachhaltig ist.

A A AN

Zeitpunkt 0 Uber 3 Jahre Nach 3 Jahren

Durch den Werk- sickern weitere Das kontaminierte
stattboden und MKWs in den Erdreich wird aufwendig
einen defekten Boden und die und kostenintensiv
Olabscheider Kontaminations- ausgehoben und entsorgt.
gelangten MKWs  fahne wird

in den Boden. deutlich gréBer!

Genau hier hat die Firma MWK Bionik in den letzten Jahren
angesetzt und ein Verfahren entwickelt, das das Problem
quasi von innen heraus zersetzt: die mikrobiologische Boden-
sanierung. Da sich alle mineralischen Kohlenwasserstoffe,
wie z.B. Benzin und Ol, grundséatzlich biologisch abbauen
lassen, ist der Weg zur Dekontamination des Bodens bereits
geebnet und muss nur noch eingeschlagen werden. Das
Prinzip ist so einfach wie effektiv. Ein Beispiel: Die meisten
Bodenkontaminationen entstehen durch defekte Olabscheider.
Geschatzt 50 bis 80 % aller in Deutschland verbauten Leicht-
flissigkeitsabscheider-Systeme entwickeln Uber die Jahre
Defekte und verursachen so eine schleichende Bodenkonta-

mination. Werden Mikroorganismen eingebracht, um durch
entsprechende Stoffwechselprozesse die Verschmutzung
abzubauen, bleiben auch hier am Ende nur Wasser und CO,.

'\

| - - =
— Bodensanierung im
laufenden Betrieb!
Zeitpunkt 0
Unsere Lésung greift
von Beginn an!

Nach 3 Jahren

Erdboden vollkommen
dekontaminiert! Kein
Aushub notwendig!

Die Firma MWK Bionik hat sich darauf spezialisiert, die pas-
senden Mikroorganismen ausfindig zu machen, weiterzuent-
wickeln und zu »trainieren«, um jegliche Mineral6lkohlen-
wasserstoffe zuverldssig und umweltgerecht zu beseitigen.
Die Bodensanierung kann im laufenden Betrieb erfolgen -
ganz ohne Aushub und Entsorgung. In einem Zeitraum von
ein bis zwei Jahren wird so aus belastetem Sonderabfall
wieder wertvoller Boden, der sich verkaufen lasst.

Mit MWK Bionik und HENI haben alle Gesellschafter durch
ihre Gesellschaft bei TECHNO jetzt zwei starke Partner an
ihrer Seite, die die einfache »Nebenbei«-Reinigung zu ex-
klusiven Konditionen vor Ort realisieren und das Problem
der Bodensanierung endlich umweltgerecht und wirtschaft-
lich in den Griff bekommen.

Unser Team begleitet Sie vom Beginn bis zum erfolg-
reichen Abschluss:

Helmut Niemeyer GmbH
T.02191.955 80
F. 02191.555 80
E. info@heni.de

]
H E ” , Partner fiir Automobilwerkstdtten

heni.de

Erhohen Sie lhre Kundenloyalitat mit

der neuen Mobil 7" Motorendlgarantie.

Bieten Sie Ihren Kunden die Mobil 1™ Motorendlgarantie kostenfrei an - eine Garantie
auf den Motor von weiteren 5 Jahren oder zusatzlichen 160.000 km nach Ablauf der

Herstellergarantie.* Mobil 1 - wenn Sie Leistungen fordern.

Energy lives here

1

Performance by ExxonMobil

*Beachten Sie, dass dieses Angebot den Bedingungen der Mobil 1™ Motorendlgarantie unterliegt.

© 2018 Exxon Mobil Corporation. Alle in diesem Dokument verwendeten Marken sind Markenzeichen oder eingetragene
Marken der Exxon Mobil Corporation oder eines mit ihr verbundenen Unternehmens, sofern nicht anders angegeben.
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O I POWERED BY TECHNO

GEMEINSAM FURS
EIGENE GESCHAFT.

DAS KONZEPT OT REGIO MIT ERWEITERTEM SORTIMENT,
VERSTARKTEM AUSTAUSCH UND UBERZEUGTEN NUTZERN

Im Miinsterland wurde der Grundstein von OT REGIO
gelegt. Hier hatten sich 2015 die ersten sechs Auto-
hauser unter dem Dach des innovativen Vertriebskon-
zeptes zusammengefunden. Die Idee: gemeinsame
Vermarktung und Versand von Original-Ersatzteilen an
freie Werkstatten durch unterschiedliche Marken-
Autohauser aus einer Region.

OT REGIO ist das Ergebnis einer logischen Verbindung:
Freie Werkstatten brauchen regelmaBig und schnell Ersatz-
teile fur unterschiedlichste Automarken, Autohduser in der
Nahe koénnen diese dank eigenen Logistikzentren und direk-
terem Kontakt zum Hersteller liefern. Es fehlte aber der Kon-
taktpunkt. Gefunden, konzipiert und realisiert wurde dieser
mithilfe der eigenen Gesellschafter innerhalb der Autohaus-
Kooperation. Zum Vorteil fir alle Beteiligten: Die Werkstatten
bestellen zentral, sicher und direkt tber eine zentrale Anlauf-
stelle alle Ersatzteile, die Autohduser liefern gemeinsam aus,
finden fUr ihren Ersatzteile-Bestand regelmaBige Abnehmer
und erweitern gezielt ihr Geschaft.

»LuckenschlieBen« nennt TECHNO eine solche Konzept-
entwicklung, wie sie hier geschehen ist. »Bei OT REGIO hat
sich wieder einmal gezeigt und bewéhrt, dass ein partnerschaft-
liches Zusammenwirken von Autohdusern mit Unterstlitzung
und Moderation durch TECHNO sehr erfolgreich sein kann«,
so Bjoérn Albrecht, Projektleitung OT REGIO, Produktmanager
TECHNO. Der Stand der Dinge gibt ihm und den Entwicklern
bei TECHNO Recht. Heute gibt es sechs groBe OT REGIO
Zusammenschlisse, Hamburg & Schleswig-Holstein, Nord-
Ost, Mlnster, Osnabriick, Weser-Ems und Niederrhein, die
gemeinsam liber 7.000 freie Werkstéatten bedienen.

POTENZIAL ERKANNT -
UND VOLL AUSGESCHOPFT

Getreu dem OT REGIO Motto »alles aus einer Hand« wurde
neben dem Verkauf von Original-Ersatzteilen jlingst die Ver-
marktung von Handelswaren, wie Gebrauchs- und Verbrauchs-
gutern, Reifen, Werkzeugen und Chemie, als zweite relevante
und ertragreiche S&dule im Konzept grundlegend erweitert
und optimiert. Genau angepasst an die Vorstellungen und
Anforderungen der im Markt befindlichen OT REGIO Zu-
sammenschlisse wurde im zweiten Quartal 2019 der OT
REGIO Shop mit dem erganzten Portfolio live geschaltet.

POSITIVE IMPULSE FUR DIE
OPERATIVEN AKTIVITATEN

Um Marktimpulse, positive Entwicklungen in der Praxis und
komplexer werdende Anforderungen weiterhin bestmdglich
abbilden zu kénnen, wurden Anfang 2019 zwei Arbeits-
kreise ins Leben gerufen: »Einkauf & Marketing« und
»Konzept- & Portalentwicklung«. Der enge Austausch
zwischen TECHNO Mitarbeitern und Mitarbeitern aus OT
REGIO Zusammenschlissen stellt sicher, dass auch zukinftig
alle Bereiche des Konzeptes »OT REGIO« durch TECHNO
in die richtige Richtung erweitert und somit alle Interessen
und Anforderungen der handelnden Autohaus-Gesellschaften
berticksichtigt werden. Erste Themen des Arbeitskreises
»Konzept & Portalentwicklung« waren daher die Erweiterung
und Optimierung des Leistungsumfangs des Portals und der
Serviceleistungen von OT REGIO. Der Arbeitskreis »Einkauf
& Marketing« sprach Uber die Sortimentsgestaltung und die
gezielte Abstimmung von MarketingmaBnahmen wie Quartals-
werbung, Sonder-Werbeflyern u.v.m.

Zuséatzlich zu den Arbeitskreisen werden im Zuge der
TECHNO EXPO SPEZIAL Messen regelmaBig ERFA-
Tagungen stattfinden, um den kollektiven Austausch Uber
alle Ebenen hinweg zu erméglichen — vom Konzeptgeber
TECHNO Uber die Autohaus-Geschéftsflihrung bis hin zum
operativen Mitarbeiter an der Kundenfront. Ergebnis der
ersten ERFA-Tagung: die Weiterentwicklung der OT REGIO
Service-Standards, die das Uberregionale Leistungsspek-
trum des Konzeptes absichern und den Arbeitsalltag fir die
OT REGIO Gesellschaften erleichtern sollen.

OT REGIO SERVICE-STANDARDS:

Technische Unterstiitzung
(Telefon-Support, Informationen iiber Serviceaktionen u.v.m.)

Schnelle Terminvergabe und Spezialwerkzeugverleih

Bevorzugter Zugriff auf Fahrzeugvermietungssysteme und

das Gebrauchtwagenportfolio teilnehmender OT REGIO Partner

Individuell um Vorgaben des Fahrzeugmarkenpartners
und Vorstellungen der OT REGIO Gesellschafter erweiterbar

ot-regio.de

DIE TRANS-
FORMATION

»Selbstverstadndlich ist es in aller Munde und ldngst
kein Geheimnis mehr - die globale Automobilindustrie
durchléuft einen fundamentalen Wandel, der stetig
an Dynamik zunimmt. Auch die TECHNO Gesellschaf-
ter spiiren die Veranderungen im Markt und die damit
verbundenen, in Teilen recht eigenwilligen Vorgaben
ihrer Fahrzeughersteller tédglich aufs Neue.

Es zeichnet sich immer mehr ab, dass die altbekannten Ge-
schéftsmodelle in einer Autohaus-Gruppe zunehmend an ihre
wirtschaftlichen Grenzen stoBen. Dabei wird es immer offen-
sichtlicher, dass besagte Geschéaftsmodelle immer weniger
kompatibel zu dem sich stetig weiter wandelnden Markt
sind, was vielen handelnden Unternehmern in den Autohaus-
Gruppen bewusst ist oder gar wahrgenommen wird.

Auch der technologische Fortschritt bringt massive Ver-
dnderungen mit sich. Autohaus-Gruppen stehen starken
Investitions-Verpflichtungen gegentiber; das betrifft nicht nur
den klassischen Sales-Bereich oder die Einhaltung der CI-
Vorgaben. Ein ganz wesentlicher Aspekt ist die Investition in
die Werkstatt-Infrastruktur.

Bei dem Stichwort Elektrifizierung oder E-Mobilitét und auch
beim Thema autonomes/teilautonomes Fahren bekommen
Aftersales-Verantwortliche und Werkstattmitarbeiter gerne
einmal eine »Gédnsehaut-.

Wirft doch dieser technologische Wandel, neben vielen guten
Neuerungen, so Einiges an Schatten auf die Autohaus-
Gruppen. Die offensichtlichen Einschnitte in den Bereichen
Serviceaufkommen, VerschleiBinstandsetzung und Unfallin-
standsetzung bedingt durch die neuen Technologien suchen
ihresgleichen.

Dabei ist doch bei allen Branchenkennern hinlénglich be-
kannt und klar: Das noch einigermal3en ertragreiche Geschéft
der Autohaus-Gruppen wird im Aftersales generiert. Die
Zukunftsaussichten sind also nicht die besten, was jeden
Autohausunternehmer, egal wie groB er ist, zwingt, sich um
neue, nachhaltige Geschéftsfelder zu bemiihen!

Jede Autohaus-Gruppe verfolgt in dieser Sache andere
Strategien, um sich fiir die kommenden Marktverdnderungen
zu wappnen. Dabei ist es sonderbar zu sehen, dass viele
Unternehmer — trotz dieser schwerwiegenden Anzeichen —

R MARKTE ...

immer noch sehr kurzfristig den Weg der >Heilung-« respek-
tive Kompensation beschreiten méchten. Natirlich sollten
Anpassungen - strategischer Natur — nach Méglichkeit keine
oder nur unwesentliche Kosten mit sich bringen. Doch jeder
erfolgreiche Unternehmer weil3: Wenn es darum geht, sich
erfolgreich neuen Marktgegebenheiten anzupassen, dlirfen
keine Investitionen gescheut werden, die sich in der Regel
Uberviele Jahre erstrecken, bis sich der erste Unternehmens-
erfolg wieder einstellt. Jede Form der kurzfristigen Reaktion
auf den Markt kommt einer Kapitalverschwendung gleich
und bringt in der Regel auch nur einen kurzfristigen Effekt
in der Sache.

TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION beschéftigt
sich bereits seit Jahren mit diesen eindeutigen Indikatoren
aus dem Markt und bietet diverse Konzepte, ihren Eigen-
timern Hilfestellung zu geben.

Eines dieser wesentlichen Konzepte ist OT REGIO. Ein
Konzept, das primér daftir Sorge tragt, das bestehende
Originalteilegeschéft zu sichern und langfristig auszubauen.
Dariiber hinaus ermdéglicht OT REGIO die ErschlieBung
weiterer Ertragsméglichkeiten neben dem heutigen Origi-
nalersatzteileverkauf. Schlussendlich werden die operativen
Kosten durch das gesamteinheitliche Betreiben des OT
REGIO Konzeptes fir die jeweiligen Teilnehmer gesenkt.
Hier fokussiert man sich primér auf die Bereiche Logistik
und Vertrieb.

Somit erfahren die Autohaus-Gruppen, die OT REGIO be-
treiben, eine einmalige Positionierung im IAM und stellen flir
ihre Kunden eine tatsédchliche Alternative mit deutlichen
Mehrwerten im Vergleich zu den marktdominierenden Teile-
distributoren dar. Das ist umso wichtiger geworden, als sich
die meisten Teiledistributoren bereits in die Doméne des
Originalteilevertriebes der Autohaus-Gruppen geschoben
haben, was die Situation flr die Autohduser mitnichten ein-
facher macht.

Daher empfehlen wir: Heute umdenken und morgen
mit OT REGIO die Zukunft absichern. Wir freuen uns
darauf, Sie im Markt stark zu machen.«

Lars Jensen, Projektleitung OT REGIO,
Produktmanager TECHNO
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Welche Vorteile OT REGIO Autohdusern bietet, zeigt die Praxis der erfolgreich umgesetzten Zusammen-
schliisse in ganz Deutschland, unter anderem in Hamburg und Schleswig-Holstein. Mai 2017 griindete
Nord-Ostsee Automobile die erste OT REGIO im Norden. Zusammen mit den Autohaus-Gruppen (Nord-Ostsee Automo-
bile, DELLO, Autohaus Hansa Nord, Autohaus Elmshorn, Audi Zentrum Flensburg, Automobile Giinther Bergmann &
Sohne und Renault Retail Group Hamburg) entstand die OT REGIO HH & SH GmbH. Mit so groBem Erfolg, dass sich
Nord-Ostsee Automobile zur Expansion entschloss und 2019 OT REGIO Nord-Ost GmbH ins Leben rief.

Uber die Hintergriinde fiir die Erweiterung, die Erfahrungen im alltiglichen Umgang mit dem Vertriebskonzept und die
Zukunftsthemen in Bezug auf OT REGIO haben wir mit drei Verantwortlichen von Nord-Ostsee Automobile gesprochen.

Dr. Christian Splett-Henning
Geschéftsfiihrer Nord-Ostsee Automobile, Geschéftsfilhrung OT REGIO
Hamburg & Schleswig-Holstein, Geschéftsfiihrung OT REGIO Nord-Ost

Welche Herausforderungen sehen Sie aktuell im Markt?

deutlich gravierender denn je. Primér stellt heutzutage der
technologische Fortschritt, insbesondere die Digitalisierung,
uns vor immer gréBere Herausforderungen und Chancen.
Das betrifft in der Konsequenz auch die wirtschaftlichen
Aspekte unseres Handelns im Markt. Hinzu kommt die Libe-
ralisierung der Mérkte, was den IAM immer stérker in die
OEM-Welt kommen lasst. Auf diese Entwicklung stellen wir
uns ein, um den Markt weiterhin aktiv mitzugestalten.«

Was gab letztlich den Ausschlag, mit OT REGIO Ham-
burg & Schleswig-Holstein (HH & SH) zu starten?

Dr. Christian Splett-Henning: »Bei der Betrachtung ei-
ner unserer wesentlichen Sparten, Aftersales, ist es be-
sonders wichtig, langfristig dafiir Sorge zu tragen, dass in
erster Linie Originalersatzteile fokussiert vermarktet werden

Dr. Christian Splett-Henning: »Der Automotive-Markt- kénnen, auch an freie Werkstétten. In Reflexion auf den

befindet sich von jeher im Wandel. In den letzten Jahren

sehr schnell handelnden IAM stellt das OT REGIO Konzept

fur uns die ideale Antwort auf diese Marktsituation dar. Die
Tatsache, dass das Konzept OT REGIO bereits im Markt
erprobt wurde, und die inhaltliche Ausgestaltung durch
TECHNO gaben den finalen Impuls, eine eigene OT REGIO
ins Leben zu rufen.«

Welche kiinftigen Herausforderungen sehen Sie im
Markt und wie kann das OT REGIO Konzept Sie dabei
ideal stiitzen?

Dr. Christian Splett-Henning: »Es ist davon auszugehen,
dass die Konzentrationen in den Mérkten weitergehen wer-
den. Eine weitere Beschleunigung ist wahrscheinlich. Unter
Berticksichtigung dieses Umstandes ist es umso wichtiger,
Stérke und Marktprdsenz durch Kooperation zu gewinnen
und zu leben. Wichtig fiir die Unterstlitzung durch den Kon-
zeptgeber TECHNO ist es, die Marktprédsenz des Konzeptes
OT REGIO durch erhéhte Expansionsaktivitdten noch
weiter zu stdrken, damit allen Betreibern von OT REGIO
Gesellschaften mehr Méglichkeiten in den regionalen Mérk-
ten gegeben werden und so den Wettbewerbsvorteil zu
vergréBern.«

Nach knapp 12 Monaten haben Sie nun die nachste
OT REGIO (OT REGIO Nord-Ost) gegriindet. Was sind
die Hauptbeweggriinde fiir diese Entscheidung?

Dr. Christian Splett-Henning: »Die Verdnderungen im Markt
haben auch uns als Nord-Ostsee Automobile zur Expansion
veranlasst. Dadurch eréffneten sich flir uns neue regionale
Meérkte. Trotz der jungen Geschichte der OT REGIO HH & SH
konnte man ohne Weiteres erkennen, dass wir mit dieser
strategischen Entscheidung auf dem richtigen Weg sind.
Damit war die Entscheidung schnell getroffen, diesen fiir uns
neu gewonnenen regionalen Markt nicht nur zu erschlieBen,
sondern vielmehr nachhaltig zu entwickeln. «

Welche Botschaft mochten Sie in Bezug auf OT REGIO
anderen Autohaus-Gruppen mitgeben?

Dr. Christian Splett-Henning: »/n der heutigen Zeit wird
es wichtiger, immer wieder alte Strukturen oder die Art
des Handels in Frage zu stellen. Agieren im Markt bedeutet
immer auch ein gewisses Wagnis einzugehen. Wichtig ist
hierbei, schnell Entscheidungen zu treffen und auch bereit
zu sein, entsprechende Investitionen in die Zukunft zu tétigen.
Strategische Positionierungen in einem Markt sind ein sehr
wichtiger Schritt. Auch das OT REGIO Konzept ist so eine
strategische Positionierung; durch die gute Ausarbeitung
und Bereitstellung des Konzeptes durch TECHNO [4sst sich
auch das Engagement gut einschétzen. Der Aftermarket
ist und wird auch klinftig ein wichtiger Ertragsbringer in
unserem Geschéft sein. Ich bin davon liberzeugt, dass wir
von Nord-Ostsee Automobile mit OT REGIO sehr gut auf-
gestellt sind.«

Jorn Sander
Leiter Organisation & Teilevertrieb und Mitglied
der Geschéftsleitung bei Nord-Ostsee Automobile

Wie wiirden Sie das letzte Jahr mit OT REGIO be-
schreiben?

Jorn Sander: »Das méchte ich als durchaus erfolgreich
bezeichnen. Gerade im Hinblick auf unseren strategischen
Ansatz, Uber das OT REGIO Konzept mehr Originalteile in
den Markt zu bringen, muss ich ausdriicklich festhalten: Das
Konzept erflillt, was wir uns davon erhofft haben.«

Welche Herausforderungen bestehen in der Umset-
zung des OT REGIO Konzeptes und wie haben Sie
diese gemeistert?

Jorn Sander: »Die wesentliche Herausforderung besteht
meiner Erfahrung nach darin, den Konzeptpartnern klarzu-
machen, dass beim OT REGIO Konzept das klassische
Kostenstellendenken eher hinderlich ist. Der Grund dafir
liegt in der Ertragsstruktur des Konzeptes, denn der we-
sentliche Ertrag bei OT REGIO wird zunéchst auBerhalb
von OT REGIO verbucht, auf den Ertragskonten des Ori-
ginalteilegeschéftes im Autohaus, bestehend aus Margen-
ertrag und OEM-Boni. Wie haben wir diese Herausforde-
rung gemeistert? Eigentlich ganz einfach: durch viele
ausflhrliche Gesprache, kombiniert mit exemplarischen
Beispielrechnungen. «

Was war ausschlaggebend fiir die Expansion und die
Griindung von OT REGIO Nord-Ost?

Jorn Sander: »Grundsétzlich waren der Erfolg und die
Akzeptanz von OT REGIO im Markt das, was uns dazu
bewogen hat zu expandieren. Da ein wesentlicher Erfolgs-
baustein die Leistungsfdhigkeit und Prédsenz der Kon-
zeptteilnehmer vor Ort ist, werden wir uns flir den Ex-
pansionsmarkt mit dort ansdssigen Autoh&usern in einer
neuen OT REGIO, der OT REGIO Nord-Ost, zusammen-
schlieBen. Die >guten Namen< unserer Konzeptpartner
werden uns im neuen Expansionsgebiet den Markteintritt
zukunftig erleichtern, was sich sehr positiv auf unsere Plan-
zahlen ausgewirkt hat; denn diese wurden schneller er-
reicht als geplant.«
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Welchen Erfahrungsschatz nehmen Sie aus der
Griindung der ersten OT REGIO Geselischaft mit und
inwieweit hilft Ihnen das bei der neugegriindeten

Gesellschaft?

Jorn Sander: »Eigentlich der Klassiker: Wenn man beim
ersten Mal Fehler gemacht hat, dann wiederholt man diese
beim zweiten Mal nicht mehr ... die normale Lernkurve halt.
Als besonderen Punkt méchte ich hier die Akquise-Gesprdche
mit neuen Konzeptpartnern hervorheben, die im zweiten
Ansatz mit den Erfahrungen und den Zahlen aus der ersten
OT REGIO natirlich einfacher zu fiihren waren. Es ist einfa-
cher dartiber zu sprechen, womit man schon Erfahrung hat,

als Uber etwas, was man erst noch machen will.«

Welche Botschaft méchten Sie in Bezug auf OT REGIO

anderen Autohaus-Gruppen mitgeben?

Jorn Sander: »Wer sein Originalteilegeschéft ausbauen
maochte, kommt aus meiner Sicht um das OT REGIO Konzept
gar nicht mehr herum. Wichtiger und absoluter Erfolgsfaktor
ist dabei das Thema Personal. Wer glaubt, ein solches Kon-
zept kbnnten die bestehenden Mitarbeiter mal so nebenbei
mitmachen, dem muss ich ausdrticklich sagen: sFinger weg!«
Das OT REGIO Konzept basiert auf dem Einsatz von Personal,
der sich allerdings nachhaltig rechnet; diese Erfahrung kann

ich gerne weitergeben.«

Christian Martens
AuBendienst/Vertrieb bei OT REGIO HH & SH

Welche Herausforderungen sehen Sie im Markt fiir

die freien Werkstétten?

Christian Martens: »Eine der gréBten Herausforderungen
fur die freien Werkstétten ist die Organisation der Teilever-

SAVE THE DATE

OT REGIO INFORMATIONSTAGE
12.02.2020, 18.03.2020, 29.04.2020

sorgung. Im IAM tummeln sich viele Anbieter auf dem Markt
und kdmpfen um Anteile. Der Preisvergleich kostet viel Zeit.
Im Originalteilebereich haben wir jedoch auf dem Markt
eine klare Unterversorgung. Lokal méchten viele Marken-
héndler nicht helfen. Freie Werkstétten suchen nach Alter-
nativen.«

Wie wurde das OT REGIO Konzept von den freien
Werkstédtten aufgenommen?

Christian Martens: »Sehr unterschiedlich, aber sehr
gut. Jede Werkstatt hat ihre eigenen Befindlichkeiten und
Herausforderungen. Bei diesen Herausforderungen, wie
Support durch Markenhéndler, Lieferung statt Abholung,
marktgerechte Preise und vielen anderen Aufgaben, kén-
nen wir den Werkstéatten eine einzigartige Lésung bieten. In
unserer Region gibt es natirlich auch unterschiedliche
Gegebenheiten. In der I&ndlichen Umgebung steht die Be-
lieferung noch mehr im Mittelpunkt, jedoch auch in der
Stadt kostet eine Abholung die Werkstatt Zeit und Geld.«

Welche Vorteile haben Sie mit dem OT REGIO Kon-
zept gegeniiber den OEM-Konzepten?

Christian Martens: »Ein Kernpunkt ist die sehr hohe
Marktabdeckung. Mit unseren 39 Marken kénnen wir die
Versorgung mit Originalteilen fiir 95 % aller Fahrzeuge sicher-
stellen. OT REGIO fungiert dabei nicht als Zwischenhéndler,
sondern als Dachverband von markengebundenen Auto-
hédusern. So erhélt die Werkstatt qualifizierten Support aus
der Region zu fairen Preisen. Darlber hinaus erhalten die
Werkstétten iber OT REGIO das Wichtigste fir das tag-
liche Werkstattleben wie z. B. Chemieprodukte, Werkzeug,
Reifen und vieles mehr. Alles aus einer Hand und (ber eine
gemeinsame Plattform.«

Welche Vorteile haben Sie mit dem OT REGIO Kon-
zept gegeniiber den IAM-Konzepten?

Christian Martens: »Einer der gréBten Vorteile ist nattirlich,
dass wir die Werkstétten mit allen Teilen versorgen kénnen —
nicht nur mit VerschleiBartikeln. Darlber hinaus kénnen die
Werkstétten bei uns nicht nur die Teile kaufen, sondern be-
kommen von unseren Markenhéndlern auch technische Un-
terstitzung, schnelle Hilfe und Termine zur Fehlerdiagnose
und/oder zum Einbau.«

Austauschen, weiterentwickeln, kennenlernen,
beraten und beraten lassen: Auf dem OT REGIO
INFORMATIONSTAGE berichten TECHNO und OT
REGIO Konzeptnehmer von ihrem Status quo - und
geben so die Méglichkeit, Informationen komprimiert
zu erhalten und individuelle Fragen vor Ort zu kléren.

Vor welchen Herausforderungen standen Sie in der
Zusammenarbeit mit Ihren Markenlieferanten und mit
welchen MaBnahmen sind Sie den Herausforderungen
gerecht geworden?

Christian Martens: »Selbstversténdlich bedarf es einer
intensiven Planung flir die Blindelung der Ressourcen
und Befindlichkeiten. Nicht jedes Autohaus war gleich
aufgestellt. Es gab viele Gesprdche und Workshops, um
alle ins Boot zu holen. Die Logistik musste vernetzt, der
Service auf einen gemeinsamen Standard gebracht so-
wie interne Abldufe umstrukturiert und optimiert werden.
Dies ist nicht immer von heute auf morgen getan, jedoch
hat sich die Arbeit vollends ausgezahlt. Alle ziehen zusam-
men an einem Strang, denn das System ist nur so stark
wie das schwéchste Glied. Die Operative ist mittlerweile
zu einer richtigen OT REGIO Familie zusammengewachsen
und man arbeitet flireinander.«

Welche Botschaft mochten Sie in Bezug auf OT REGIO
anderen Autohaus-Gruppen mitgeben?

Christian Martens: »Menschen, die miteinander arbei-
ten, addieren ihre Potenziale. Menschen, die flireinander
arbeiten, multiplizieren ihre Potenziale. Flr alle Autohédu-
ser bzw. Gruppen ist es eine riesige Bereicherung, als
Verbund aufzutreten. Die Werkstétten in der Umgebung
mdssen sich nicht flr jede Marke einen Partner suchen.
Auch die Belieferung ist flir beide Seiten attraktiver und
lukrativer als eine getrennte Vermarktung, Lieferung oder
Abholung. Regionale Markenhéndler, die sich dem Kon-
zept OT REGIO anschlieBen, profitieren von einem in
mehreren Regionen funktionierenden Konzept. Hier spielt
nicht nur die Markterweiterung, sondern auch die Markt-
absicherung eine sehr groBe Rolle. Durch die marken-
libergreifende Belieferung kénnen sich OT REGIO und
natdrlich die angeschlossenen Markenpartner bestmég-
lich gegen IAM-Lieferanten und (berregionale Teilehdnad-
ler behaupten.«

Wir danken allen Interview-Partnern fiir ihre Zeit!

SIE HABEN FRAGEN
ZU OT REGIO?

T. 040.526 099 186
E. dialog@ot-regio.de
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SAUBERE OLE
SPAREN KOSTEN

UND ZEIT

DIE INNOVATIVE SHELL PUREPLUS TECHNOLOGY

Heutige Motoren sind kompakter und leistungs-
stéarker als je zuvor. Die Entwicklung hin zu Antrie-
ben mit Turboladern, verbesserter Kraftstoffeffizienz
und niedrigeren Emissionswerten lasst diese im-
mer attraktiver fiir Hersteller und Kunden rund um
den Globus werden - und stellt neue Anspriiche an
Motorendle.

Moderne Hochleistungsmotoren arbeiten unter groBem Druck
und erreichen extreme Temperaturen. Das macht sie problem-
anfélliger. Optimalen Motorenschutz liefern Shell Motorendle

mit Shell PurePlus Technology. Diese basiert auf einem inno-
vativen Produktionsverfahren, bei dem Grunddl, der wichtigste
Bestandteil von Motorendlen, mithilfe der Synthesetechno-
logie aus Erdgas hergestellt wird. Damit enthalt das Ol prak-
tisch keine der in Erddl vorkommenden Verunreinigungen.
Ergebnis: verbesserte Viskositdtseigenschaften, verminderte
Reibung, weniger Verdampfung und ein geringerer Olver-
brauch. Aus Grunddl ist ein Premium-Motorendl geworden,
das die Lebensdauer des Motors verlangert sowie seine
Sauberkeit und Kraftstoffeffizienz verbessert.

SHELL HELIX ULTRA MOTORENOL AUF BASIS DER
PUREPLUS TECHNOLOGY

Die innovative Reinigungstechnologie, die in den Shell Helix
Ultra Motorendlen enthalten ist, verhindert zudem, dass
Schmutzpartikel verklumpen. Der Motor wird vor leistungs-
mindernden Ablagerungen geschitzt. Das wirkt sich auch
positiv auf den Olverbrauch aus: Die Verdampfungsneigung
ist bis zu 50 Prozent geringer als bei herkdbmmlichen Grund-
6len.” Nachfillbedarf sowie Betriebs- und Wartungskosten
sinken somit spurbar. Ein weiterer Vorteil der Premium-
Motorenéle ist ihre konstante Leistung — selbst bei extremen
Temperaturen. Die FlieBgeschwindigkeit ist bis zu dreimal
héher als normgemas erforderlich, so dass der Motor schnell
warm laufen kann und seine Spitzenleistung friher erreicht.?

Das bestatigen auch fiihrende technische Partner weltweit.
BMW Motorsport, Scuderia Ferrari und Hyundai Motorsport
vertrauen auf Shell Helix Ultra Motorendéle mit der PurePlus
Technology. Die enge Zusammenarbeit mit verschiedenen
Technologiepartnern im Motorsportbereich ermdglicht eine
konstante und konsequente Forschung und Verbesserung
der Shell Helix Motorendle. So profitieren auch Autofahrer
auf der StraBe von Shells Engagement und den Erfahrungen
im Motorsport.

" Im Vergleich zur API-SN-Spezifikation.
2 Im Vergleich zur API-SN-Spezifikation.

) shell.de

SHELL PUREPLUS TECHNOLOGY: _
SHELL HELIX OW MOTORENOLE FUR

BESTANDIGE MOTORENLEISTUNG, AUCH
BEI ANSPRUCHSVOLLEN FAHRTEN

INNOVATIVER PRODUKTIONSPROZESS, BEI DEM Shell g
GRUNDOL, ALS WICHTIGSTER BESTANDTEIL VON PUREPLUS
MOTORENOLEN, AUS ERDGAS HERGESTELLT WIRD. TECHNOLOGY

KRISTALLKLARES, ZU 99,5 % REINES GRUNDOL MIT PRAKTISCH KEINEN
DER IN ERDOL VORHANDENEN VERUNREINIGUNGEN. DIESER BASIS WIRD
EIN INNOVATIVES ADDITIVPAKET BEIGEFUGT.

O y

Antioxidantien helfen beim
Kampf gegen Oxidationen,
die das Ol beschadigen und
Motorablagerungen verursachen
kénnen

Verschleifdschutzmittel helfen
den Motor zu schiitzen

Die aktive Reinigungsfechnologie
hilft bei der Sauberung
des Motors

AUSSERGEWOHNLICHE LEISTUNG DANK DER SHELL PUREPLUS TECHNOLOGY:
Schutz der Maschinenkomponenten .2 _
bei extremen Temperaturen SN Bis zu 50 %
weniger Verdampfung?

-40°C bis .o 1000°C’

Niedrige Viskositat und eine
geringe Reibung fihren zu Kraftstoft

anderes Motorendl halt den Motor . : 3%
einsparungen von bis zu ()

ndher am werksauberen Zustand?

Uberragender Schutz vor
¢c Schlammablagerungen — Kein

Die Motorendle, die fir die Hochleistungsrennmotoren der Scuderia Ferrari,
BMW Motorsport und Hyundai Rally verwendet werden, basieren auf der
Shell PurePlus Technology.

a@ﬂ@‘
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DIE APP FUR ALLE

FALLE

HUSGES REVOLUTIONIERT MIT DIGITALEN LOSUNGEN DAS

SACHVERSTANDIGEN-GUTACHTEN

Ein Schadensfall bedeutet fiir die Betroffenen nicht
nur viel Arger, sondern meist auch viel zeitlichen,
finanziellen und administrativen Aufwand. Neue Apps
und Innovationen aus dem Hause Hiisges schaffen
Abhilfe, indem sie die Prozesse beschleunigen und
fiir ihre Nutzer optimieren. So auch der neue »Gut-
achter fiir die Hosentasche«: Real Time Expert.

Beim Thema Sachversténdigen-Gutachten gibt es kaum ein
Unternehmen, das in Deutschland so viel Erfahrung aufwei-
sen kann wie die Hisges Gruppe. Das in dritter Generation
gefihrte Familienunternehmen aus Willich fertigt jahrlich
Uber 250.000 Gutachten an und beschaftigt mehr als 200
eigene Sachverstandige. Zu seinen typischen Auftradgen
zéhlen Prifungen in den Bereichen Haftpflichtschaden-,
Kaskoschaden- und Minderwertgutachten ebenso wie Zu-
standsberichte oder Gegenlberstellungen. Seit einigen Jahren
hat das Familienunternehmen dieses umfangreiche Wis-
sen in den Bereich der Softwareentwicklung investiert und
sich damit als Ideenschmiede fir digitalisierte L6sungen
und Dienstleistungen einen Namen gemacht.

Uber diverse selbstentwickelte Apps werden z.B. jedes Jahr
mehr als eine Million Bewertungen erstellt. Unter anderem

setzt der digitale Marktflhrer im Sachverstandigen-Bereich
auf seinen selbstentwickelten VIN-Scanner. Per App wird die
Fahrgestellnummer mit einem beliebigen Gerat eingescannt.
Aus einer Datenbank werden alle notwendigen Informationen
wie z. B. Hersteller, Baujahr und Sonderausstattung heraus-
gesucht und direkt in der App dargestellt. Durch den auto-
matischen Datentransfer zwischen der Datenbank und dem
genutzten Endgerat sind Ubertragungsfehler dabei ausge-
schlossen. Mit dem VIN-Scanner ldsst sich zudem z.B.
die Inventur deutlich vereinfachen - Eingabefehler
gehoren der Vergangenheit an.

Fahrzeug-
Inventur

einfach, schnell

& fehlerfrei

Wi prikanni:
I | o
II AEPMLE W |

Die App VIN-Scanner vereinfacht die Eingabe — und Fehler
gehdren der Vergangenheit an an; Standort-Ortung méglich.

RTE - Report Damage

REAL TIME

E {PERT

Camera

Taioe pictures of B damage and
upkasd therm whale e Expert
Inginacls you

IHRE VORTEILE AUF
EINEN BLICK

Fiir fast alle Schadensfélle: Aufgrund der Begleitung durch
einen zertifizierten Sachverstandigen konnen Haftpflicht- und
Kaskoschdden professionell begutachtet und Minderwertgut-
achten, z.B. fiir Leasingriicklaufer, erstellt werden.*

Kein Gutachtertermin notig

Schadensaufnahme nur wenige Sekunden
nach Entstehung

Umgehende und zeiteffiziente Bearbeitung garantiert

Live-Begutachtung direkt am Unfallort

Personlicher Kontakt zum Experten

Sofortige Kostenkalkulation
Direkter Informationsaustausch

Mittels VIN-Scanner vereinfachte
und schnelle Fahrzeug-Inventur mit
Standort-Ortung

*Der eigene Bedarf wird grundsétzlich in einem persénlichen
Gesprach abgestimmt und die Systeme dann darauf eingestellt.

LIVE-BEGUTACHTUNG MIT REAL TIME EXPERT

»Vereinfachen« ist auch das Stichwort einer weiteren revo-
lutionierenden Hisges App, die in Fachkreisen schon als
der »Gutachter fur die Hosentasche« bezeichnet wird —
schlieBlich kann mit Real Time Expert eine Schadensbegut-
achtung ganz ohne einen Sachversténdigen vor Ort per
Live-Ubertragung mit dem Smartphone durchgefiihrt wer-
den. So funktioniert es: Zunéchst nimmt der Kunde zum
Real-Time-Expert-Partner Kontakt auf. Dieser versendet
eine SMS mit einem Link an den Kunden. Es folgt eine
Live-Begutachtung — auf Wunsch mit einem Experten der
Husges Gruppe. Die Hiisges Gruppe als unabhéngiger Sach-
verstandiger gewahrleistet dabei immer einen reibungslosen
und zertifizierten Ablauf. Uber das den Schaden aufneh-
mende Gerat werden Bilder angefertigt, die zur Dokumen-
tation der Schaden dienen. Jeder einzelne Schaden kann
aufgenommen werden. Angeleitet durch den Real-Time-
Expert-Partner wird das relevante Bildmaterial vom Kun-
den erstellt. Vom Experten gibt es direkte und kompetente
Hilfe. Sind alle Daten und Bilder aufgenommen, erfolgt
die sofortige Kalkulation — inklusive aller Informationen
Uber den Schadensumfang. AnschlieBend wird das fertige
Gutachten dem Real-Time-Expert-Partner und dem Kun-
den bereitgestellt.

OPTIMIERTE PROZESSE FUR MEHR KOSTEN- UND
ZEITERSPARNIS

»Mit Real Time Expert gehen wir mit der Zeit und noch einen
Schritt weiter«, sagt Arndt Hisges, geschéaftsfihrender
Gesellschafter der Hisges GmbH. »In allen Branchen und
Bereichen werden Prozesse optimiert, indem sie effizienter
gemacht werden. Real Time Expert schldgt genau in diese
Kerbe. So komprimieren wir die Terminvereinbarung mit
Gutachtern, die Schadensaufnahme, das Datenweiterleiten
an die Kalkulationsabteilung, die Gutachtenerstellung und
das Versenden auf einen Bruchteil der bisherigen Arbeitszeit.«
Mario B6hm, Geschéftsfiihrer der Senger GmbH & Co. KG,
bestétigt die Vorteile des Service-Software-Angebotes: »In
unserem Netzwerk mit liber 40 Betrieben stehen einheit-
liche Prozesse sowie Kosten- und Zeitersparnis ganz oben
auf der Prioritédtenliste. Hlisges als digitaler Marktflihrer
erfllt genau diese Anspriiche. Real Time Expert ermdglicht
es uns, ohne weiteren Kosten- oder Zeitaufwand neue Be-
reiche zu erschlieBen, den Umsatz zu steigern bzw. Kosten

zu senken.«

Hiisges Gruppe®

Die Gutachter

) huesges-gruppe.de
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38 «

BEI KS TOOLS

KS Tools erweitert sein Werkzeugprogramm und
fasst mit einem neuen Experten-Team starker FuBB
im Bereich der Nutzfahrzeug-Werkstatten. »Gerade
im Bereich Reparatur und Instandhaltung birgt die
sschwere Klasse« ihre ganz eigenen Herausfor-
derungen«, weiBB Gerald Rolfes. Der langjahrige Ken-
ner des Nfz-Bereichs wird in Zukunft gemeinsam
mit seinem Team den Ausbau des Werkzeug-Port-
folios fiir Lkw, Bus und Transporter bei KS Tools vor-
antreiben.

»Unser Ziel ist es, die Werkzeuge von KS Tools in den Nutz-
fahrzeug-Werkstétten zur gleichen festen GréBe zu machen,
wie es uns bereits flr die Pkw-Werkstatten gelungen ist«, so
der Experte Uber die Neuausrichtung. Daflir bietet KS Tools
allen TECHNO Gesellschaftern die gewohnt glinstigen Be-
zugskonditionen beim Einkauf der Werkzeuge und werde
mit allen in Kontakt treten, die sich in der Werkstatt mit den
»schweren Klassen« Lkw, Bus, Transporter und dem gezo-
genen Element beschéftigen. Bei Bedarf kdnnten die Vorteile
der auf diesen Bereich abgestimmten Werkzeuge auch je-
derzeit personlich in der Werkstatt demonstriert werden.

IHR ANSPRECHPARTNER IM
BEREICH NFZ-WERKSTATTEN
Gerald Rolfes

T: 0163 4924521

E: g.rolfes@kstools.de

IHR ANSPRECHPARTNER IM
BEREICH PKW-WERKSTATTEN
Soran Sabir

T: 0163 4924518

E: s.sabir@kstools.de

) kstools.com

AUTOMBCN

Das neue Venture fugt sich nahtlos in die Erfolgsgeschichte
der Marke ein: KS Tools setzt mit seinem Sortiment seit
Jahren sowohl auf universelle Problemldser als auch auf
markenspezifische Produkte — und wurde daflir 2018
zum wiederholten Mal als »BESTE WERKZEUGMARKE«
beim Award PROFI WERKSTATT auf der Automechanika
ausgezeichnet.

Fir die Zukunft denkt Rolfes weiterhin kunden- und service-
orientiert: »Fir uns ist es am wichtigsten, dass Nfz-Werk-
statten die ihnen anvertrauten Nutzfahrzeuge dank unserer
Tools schnell wieder auf die StraBe bringen kénnen. Denn
nur so verdienen diese flir ihre Besitzer Geld — und wir uns
unseren guten Ruf bei den Nfz-Profiwerkstatten. «

OFI
erks

JetClean Tronic ll:
1 Gerat, 2 Anwendungen

LIQUI
MOLY

JetClean Tronic Il ermdglicht die zeitgleiche, professionelle Reinigung von Kraftstoff- und Ansaugsystem in nahezu allen Benzin- und
Dieselmotoren. Schnell, einfach und ohne Demontage der zu reinigenden Bauteile. In Verbindung mit unseren Pro-Line JetClean Tronic lI-
Additiven entfernt das Gerat Ablagerungen in der Einspritzpumpe, an Einspritzdiisen sowie im Brennraum und verhindert deren Neubildung.
In einem Arbeitsgang werden parallel Ansaugbereich, Drosselklappe und AGR-Ventil effektiv und nachhaltig gereinigt. Dies sorgt fiir optimale
Verbrennung, geringeren Kraftstoffverbrauch und verbesserte Abgaswerte.

Kraftstoffsystem-
reinigung

Ansaugsystem-
reinigung

Fachkundige Schulungen und
Einweisungen vor Ort.

Produkte

Alle Produkte fur eine effiziente
Ansaugsystemreinigung.

Alle Produkte fiir
eine zuverlassige
Kraftstoffsystemreinigung.

Zubehor

Anschlussadapter fiir alle
gangigen Fahrzeugtypen.

Universelle Adapter und
Schlauchleitungen fiir den
Ansaugbereich.

Werbemittel fiir die effektive Vermarktung
der Kraftstoff- und Ansaugsystemreinigung.

LIQUI MOLY GmbH e Jerg-Wieland-Strafle 4 ¢ 890

lm o Telefon: +49 731 1420-0 © Telefax: +49 731 1420-71 * info@Lliqui-moly.de ® www.liqui-moly.de
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LOSUNG!

AUS WELCHEM HOLZ MACHER GESCHNITZT SIND,
WARUM SIE UNS NACHHALTIG MOTIVIEREN UND
WIESO DAS PROBIEREN DAS STUDIEREN SCHLAGT

Visionar, Geldverdiener, Handwerker, Entdecker, Kollaborateur - auf den ersten Blick Personen, die nicht
viel gemeinsam haben. Das stimmt nicht ganz. Denn sie alle verbindet ein Charakteristikum: der Drang zu
machen; die Fahigkeit, auf die Theorie immer, und oftmals zeitnah zur Idee, die Umsetzung folgen zu lassen.
Ohne Umschweife. Ohne Pause. Ohne lange Bank.

Macher machen. Aber nicht einfach nur, weil sie den Entschluss dazu gefasst haben. Macher-Typen ticken anders.
Der Grund dafir ist unter anderem im Gehirn zu finden. Genauer gesagt in der GréBe der Amygdala, des Zentrums
fur Emotionen. Biopsychologen der Ruhr-Universitdt Bochum haben nachgewiesen, dass bei Machern die Amygdala,
deutlich kleiner ist als bei anderen. Macher sind also deutlich weniger von Emotionen getrieben. Sie sind rationaler
und schneller in Entscheidungen — auch wenn diese ein Risiko bedeuten.

Ist der Entschluss zur Realisierung gefallen, suchen sich Macher gezielt Personen, Kreise oder Branchen, mit denen
sie »machen« kénnen. Sie steigen in Netzwerke ein oder bilden neue, um ihre Ziele zu realisieren. Dabei treten typi-
sche Eigenschaften besonders zu Tage: Geradlinigkeit, Pragmatismus, strategisch-klares Denken, Mut und ener-
gisches Auftreten. Macher treiben das Geschehen voran — und ziehen mit. Die klaren Vorstellungen von dem, was ab
sofort wie gemacht wird, motivieren nicht nur den Macher selbst, sondern auch seine Mitstreiter. Die Vision des einen
Ubertragt sich auf die anderen.

Abwagen, einordnen, zuordnen, delegieren und bei Bedarf schnell Losungen finden

Macher wissen, dass sich Ideen, Chancen oder Mdéglichkeiten leichter als Mitglied in einem Netzwerk verwerten
lassen. Kapital, Technik, Vertriebslosungen: Im Netzwerk sind die richtigen Mitmacher schnell gefunden und schnell
mobilisiert. So kann eine nachhaltige Dynamik entstehen, die guten Konzepten den Weg ebnet und langfristig Erfolge
fur alle sichert.

Effekten widmete, liegt der Fokus in dieser Ausgabe auf den Akteuren, den Machern vor und hinter den Kulissen

I Nachdem sich die erste Ausgabe des TECHNO MAGAZINS 2019 dem Erfolgsprinzip »Netzwerk« und seinen
und ihrer entscheidenden Rolle fur den Erfolgskurs.

40 « TECHNO MAGAZIN 2//2019 TECHNO MAGAZIN 2//2019 )) 41
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MACHEN.

Uber zwei Jahrzehnte ist das Internet schon alt. Die
Plattform fiir Transformation und Vernetzung hat welt-
weit fiir erstaunliche Entwicklungen gesorgt. Positiv
wie negativ. Noch immer fragen wir uns, was wohl
als Nachstes kommt und wie es das WWW schafft,
iibliche Regeln aufzubrechen und auBer Kraft zu
setzen. Es galt zum Beispiel als erwiesen, dass in
Branchen, in denen die Wettbewerbskonzentration
stark zunimmt, die Innovationskraft gebremst wird.
Das Gegenteil ist der Fall.

»Prosperierend« lautet hier das Stichwort. Unternehmen, die
nicht auf den ndchsten Wendepunkt warten, sondern ihn ini-
tileren, haben im modernen, digitalen Wettbewerb die Nase
vorn. Sie setzen auch bei gut laufenden Geschéften, die
dazu einladen, den eingeschlagenen Weg wie gewohnt weiter-
zufahren, auf Kontinuitét in der Neugestaltung des eigenen
Geschaftsmodells. Das macht sie nachhaltig erfolgreich, halt
sie flexibel. Vermutlich hilft ihnen dabei eine offene und ehr-
liche Unternehmenskultur — und die Zusammensetzung der
Teams. Im Idealfall besteht dieses aus Erfinder, Wegbereiter,
Koordinator, Beobachter, Mitspieler, Umsetzer, Perfektionist,
Spezialist und Macher. Untermauert wurde dies durch den
englischen Forscher und Unternehmensberater Meredith
Belbin. Er stellte bei Untersuchungen auf Management-Ebene
in den 70er-Jahren fest, dass das perfekte Team neben der
Kompetenz der einzelnen Teilnehmer vor allem das richtige
Zusammenspiel der Charaktere erreicht und Starken ge-
schickt vereint, Schwéchen gekonnt ausgleicht.

Wer sich in Zeiten starker Umbriiche auf die Stédrken
seiner Mitstreiter konzentriert und seine Kompetenzen
richtig zu biindeln weiB, kann sich Verdnderungen ent-
gegenstellen und diese mitbestimmen - ohne Gefahr
zu laufen fremde Anbieter im eigenen Geschiftsfeld
wiederzufinden. Eine Strategie, die sich gegenwartig
und in Zukunft auszahlen wird, weil sie rechtzeitig
Antworten auf die durch die Globalisierung bedingte
wachsende Komplexitat bringt. Das bestatigt auch die
aktuelle 19. Auflage der IBM C-Study. In der Studie gaben die
weltweit befragten 12.500 CxOs an, dass die nachsten

Jahrzehnte mehr Analysen, mehr Handeln, mehr Mut und
mehr Experimente von den Unternehmen verlangen werden.
Die Ergebnisse der Studie schlieBen nahtlos an die Global
CEO Study aus dem Jahr 2009 an, in der Filhrungskréafte welt-
weit bereits vor allem die rasche Zunahme von Komplexitat
als groBte Herausforderung sahen und die Korrelation so-
wie Wechselwirkung von Gefahren und Chancen betonten.
Heute zeigt sich, dass diese Einschdtzung mehr als richtig
war. Mehr noch: dass Kreativitat weit wichtiger ist als Manage-
mentdisziplin oder Durchsetzungsstérke, um Innovationskraft
Zu generieren.

INNOVATION BRAUCHT IN EINEM UNTERNEH-
MEN, DAS SICH BEHAUPTEN WILL, DENSELBEN
STELLENWERT WIE VERTRIEB, FERTIGUNG ODER
QUALITATSSICHERUNG

Wie man die beiden wichtigsten Faktoren flr Innovations-
kraft verbindet, beweist Applied Minds aus Kalifornien. Das
Unternehmen vermischt die reine Technik und die Freiheit der
Kunst, der Kreativitdt. Damit ist das Team um den Grinder
Bran Ferren zu einem Garanten flr relevante, richtige und
innovative Entwicklungen geworden. Bran Ferren ist klassi-
scher Macher. Er schmiss die Schule, griindete sein eigenes
Designbiro, verkaufte es spater an Disney, machte dort
Karriere und griindete schlieBlich Applied Minds, um als
Mischung aus Design- und Innovationsberater zu arbeiten.
»0Ob jemand einen Abschluss hat, welches Fach er studiert
hat oder von welcher Hochschule er kommt, ist mir egal.
[...] Die richtige Mischung macht den Erfolg«, sagt er. Der
Erfolg gibt ihm Recht. Seit 15 Jahren arbeitet das Unter-
nehmen ohne Eigenwerbung. Auch, weil man sich vom be-
kannten Modell des Think Tanks I8ste und sich in einen
Make Tank verwandelte. L6sungen werden hier gemeinsam
erdacht, gebaut, verfeinert, perfektioniert und lizenziert.

Applied Minds hat durch die richtige Team-Kombination mit
dem Macher Bran Ferren an der Spitze eine unglaublich
hohe Schaffenskraft erreicht — und bewiesen, wie wichtig es
ist, auBerhalb bekannter Pfade zu denken. Besonders in
Zeiten, in denen sich Dynamiken nicht mehr durch Erfolge

abwehren lassen, die seit Jahren auf ein und demselben
Weg entstehen. Zu groB ist die Gefahr, dass der Weg durch
andere dank neugedachter Vernetzung abgekurzt, unter-
brochen oder verkleinert wird. Akut stattfindende oder in der
Zukunft erwartete Veranderungen sollten nicht nur in der
Theorie besprochen werden. Die Zukunft braucht Macher —
und den Mut zu machen.

Wie sich eine Branche umgestalten kann, wenn eine Viel-
zahl von Faktoren sie bedroht, beweist die Vergangenheit
der Automobilindustrie zwischen 1972 und 1982. Innerhalb
von 10 Jahren verwandelten die flihrenden Hersteller Logistik,
Arbeitsorganisation und Zusammenarbeit. Was war pas-
siert? Auf erste Anzeichen einer Marktséattigung folgte die
Olpreiskrise und die Einfilhrung tiberlegener Produktions-
systeme aus Japan, die hohe Qualitdt zu gunstigen Preisen
brachte. Es drohte der Kollaps vieler bekannter Hersteller.
Sie mussten handeln und neben groBen Umstrukturierungen
vor allem groBe Investitionen tatigen, um Marktbewegungen
abfangen zu kénnen.

Heute sieht sich die Branche erneut mit Faktoren konfrontiert,
die keinen Stein auf dem anderen lassen werden: Elektro-
fahrzeuge, Shared Mobility, Connectivity, Big Data, stagnie-
rende Absatzzahlen. Eine aktuelle Bilanzanalyse von Ernst &
Young zeigt, dass diese Entwicklungen den Trend zu Ko-
operationen und Fusionen innerhalb der Branche deutlich
verstarken werden. Die Zusammenarbeit mit anderen In-
dustrien und der Wissens-Transfer zwischen den Herstellern
wird ihr Bestehen sichern. Wie wichtig gemeinsames Handeln
wird, zeigt die zunehmende Digitalisierung im Automobil-
handel, die das Verhalten der Kaufer und Interessenten be-
reits gewandelt hat: Rund 80 Prozent der Kundeninteraktionen
im Verkauf kommen heute virtuell zustande. Das hat klaren
Einfluss auf Lead-Management-, Verkaufs- und Kundenbin-
dungsprozesse. Digitaler Showroom, Fahrzeug-Konfigurator,
Chat-Services, SMS-Benachrichtigung bei fertiger Repara-
tur — welche digitalen Touchpoints sich fiir Serviceleistungen,
Wartung, Verkauf oder Reparatur anbieten, hangt dabei
letztlich auch von den individuellen, standort-eigenen Be-
sonderheiten und seiner Beschaffenheit ab.

Dass sich selbst traditionsreichste Branchen exzellent an-
passen und Bekanntes neu deuten koénnen, zeigt beispiels-
weise die Versicherungsbranche. Versicherer erméglichen
jungen Autofahrern durch Pay-as-you-drive-Konzepte ihren
Versicherungsbeitrag durch den eigenen Fahrstil dauer-
haft zu senken. Wie die Person fahrt, wird per App auf dem
Smartphone ermittelt.

»JUST DO IT« - EXZELLENTER WERBESPRUCH
UND EINSTELLUNG: EINFACH PROBIEREN

Sich sténdig neu zu erfinden und die eigenen Services an-
zupassen, kostet Zeit. Zeit, die im Ublichen Tagesgeschaft
selten vorhanden oder eingeplant ist. Mit TECHNO bietet sich
Autohdusern und Autohaus-Gruppen eine schlagkraftige Lo-
sung. Das Netzwerk aus den wichtigsten Machern des deut-
schen Automobilhandels versteht sich als Versuchsflache
und Ideenpool fir das Autohaus der Zukunft. Die richtigen
Partner miteinander zu verbinden und ein starkes Team auf-
zustellen, gehort zu den taglichen Aufgaben der Kooperation.
So wird der schnelle, unkomplizierte und direkte Austausch
zwischen Autohandlern, Lieferanten-Partnern und Dienstleis-
tern aus ganz Deutschland ermdglicht, Entwicklungen direkter
aufgenommen, angenommen und fiir alle erfolgversprechend
verwertet — ohne immense Investitionen flr jeden Akteur.

Dass dies kein leeres Versprechen ist, zeigen zahlreiche
Konzepte, die innerhalb des Netzwerkes entstanden sind.
Unter anderem etwa CAR SERVICE PORTAL. Die Platt-
form fur die schnelle Schadensregulierung entstand durch
Gesellschafter flir Gesellschafter; und weil sich die Macher
innerhalb der Kooperation entschlossen zu handeln, als
sich die Mdglichkeit ergab. Sie bliindelten ihr Wissen und
bestimmten selbst die Lésung fir Prozesse in ihrem Auto-
haus. Wer auf die eigenen und die Kompetenzen seiner
Mitstreiter setzt und sie zusammenfihrt, kann an genau
den Konzepten arbeiten, die Erfolge fir das eigene Unter-
nehmen und das der anderen sichern — und flr die Zukunft
die Tools, Services oder Dienstleistungen schaffen, die mit
den Erfahrungswerten der Branche geplant, realisiert und
immer wieder verbessert werden.
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MACHER DES
NETZWERKS

Bei TECHNO engagieren sich zahlreiche Gesellschafter und nehmen, neben der Geschiftsfiithrung,
in unterschiedlichen Gremien Einfluss auf die Geschicke des Verbundes. Wir haben einige Vertreter der
handelnden Personen aus Aufsichtsrat, Strategie-Ausschuss, Berater-Ausschuss und CHANGE CLUB
nach ihrer persénlichen Motivation gefragt und sie um eine Einschédtzung in Bezug auf Netzwerkerfolg
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und Mitwirkung gebeten.

TECHNO

AUFSICHTSRAT

Aktuelle Mitglieder Hans-Jiirgen Persy (Aufsichtsratsvorsitzender),
Nicholas J. Dunning, Volker Reichstein, Andreas
Senger, Albert C. Still und Michael Ziegler
Kontrollgremium und Sparringpartner der
Geschaftsfiihrung fiir die strategische Ausrichtung

quartalsweise

Aufgabenbereich

Zusammenkunft

»Mit vereinten Kréaften wird uns der Big Change 21, in dem
wir uns bereits alle befinden, wesentlich besser gelingen.«

Herr Persy, als Aufsichtsratsvorsitzender von TECHNO
beteiligen Sie sich regelmaBig und nachhaltig am
Handeln und Wirken der Autohaus-Kooperation. Wo
sehen Sie aufgrund des sich verdndernden Marktes
die Herausforderung fiir TECHNO?

Hans-Jiirgen Persy: »Eine zentrale Her-
ausforderung ist und bleibt es, das Sorti-
ment, den Dienstleistungsumfang und die
fantastischen Mdglichkeiten, die TECHNO
hat, allen Beteiligten ins Bewusstsein und
die besagten Bausteine >in maximale Nut-
zung- zu bringen. Mit vereinten Kréften wird
uns der Big Change 21, in dem wir uns bereits alle befinden,
wesentlich besser gelingen. Entstehende Liicken durch
wegbrechendes Geschéft kénnen durch neue Méglich-
keiten, Potenziale oder Effizienzen gelindert oder kompen-
siert werden. Darum geht’s doch, oder?«

Welche Rolle spielt das persénliche Engagement der
Gesellschafter im Rahmen von TECHNO?

Hans-Jiirgen Persy: »NaturgemdaRB ist das Interesse der
Gesellschafter an und das persénliche Engagement fiir
TECHNO unsere Lebensader. Wenn unsere Konzepte und
Lésungen in der Branche noch intensiver genutzt und

geteilt werden, 6ffnet das Tuliren und schafft im Verbund
Nutzen und Vorteile, die der Einzelne nicht wird erreichen
kénnen. TECHNO hat zudem Talente als Sprachrohr und
ist kreative Unternehmer-Plattform, besitzt aber auch ganz
konkrete Kompetenzen als Kooperations-, Effizienz- und
Digitalisierungspartner.«

Wie kann TECHNO aus lhrer Sicht erreichen, dass
die Gesellschafter noch starker die Leistungen der
eigenen Gesellschaft nutzen?

Hans-Jiirgen Persy: »Man nutzt nur, was man im Detail
kennt und schétzt. Wir miissen es schaffen, dass jeder
Gesellschafter das aktuelle TECHNO Leistungsportfolio im
Wettbewerbsvergleich auf dem Schirm hat, dann erreichen
wir noch mehr Drive und Ausschdpfung der Angebote.«

Wie schaffen Sie es, Mitstreiter von einer Idee zu
iiberzeugen?

Hans-Jiirgen Persy: »Predigen (lacht). Das A und O
ist es, es immer wieder zu sagen; dem Team Vertrieb
und Marketing der TECHNO haben wir das ins Stamm-
buch geschrieben. Dennoch kommt es vor, dass mancher
schwer von seinem Gliick zu Uberzeugen ist. Es braucht
stichhaltige Argumente, klare Fakten und Referenzver-

gleiche. Und es braucht Vertrauen und Empathie auf der
anderen Seite.«

TECHNO wurde von Gesellschaftern als Gesell-
schaft fiir Gesellschafter entwickelt. Die Koope-
ration wird dennoch vielfach als Lieferant wahrge-
nommen. Wie gelingt es TECHNO, das Bewusstsein
der eigenen Gesellschaft weiter zu scharfen?

Aktuelle Mitglieder Michael Ziegler, Johann Friedrich Knubel,

Michael Rappl, Traugott-Volker Reichstein,

Ernst Rohrer

Impulseingabe aus den Autohdusern ins Netzwerk,
Diskussion neuer Themen und strategische Losungs-
ansatze aus den Autohdusern

quartalsweise

Aufgabenbereich

Zusammenkunft

Herr Ziegler, als Mitglied des Strategie-Ausschusses
von TECHNO beteiligen Sie sich regelmafBig am
Handeln und Wirken der Autohaus-Kooperation. Was
bewegte Sie dazu mitzugestalten?

Michael Ziegler: »Die Verdnderungen
im automobilen Umfeld waren noch nie so
groB, schnelllebig und einschneidend wie
zurzeit. In solchen Phasen kommt es dar-
auf an, Einfluss zu nehmen, damit der
Handel auch in der Zukunft eine tragen-
de Rolle als Bindeglied zwischen Kun-
den und Herstellern spielt. Dabei kann TECHNO durch
die enge Verbindung zu den groBen Autohaus-Gruppen
eine entscheidende Rolle spielen. Hier mitzumachen
macht mir Spal.«

Der Strategie-Ausschuss hieB bis vor kurzem noch
»Marketing- & Dienstleistungsausschuss«. Warum
wurde der neue Name gewahit? Welche Aufgaben
haben sich geédndert oder wurden hinzugefiigt?

Michael Ziegler: »Die Bezeichnung >Marketing- und Dienst-
leistungsausschuss« entsprach lber viele Jahre dem Kern
der Aktivitdten. Die Transformation im Automobilsektor
erfordert jedoch eine deutliche Erweiterung der perspek-
tivischen Betrachtung. Themen wie Digitalisierung, alter-
native Antriebe, der Umgang mit Daten, neue Mobilitéts-
konzepte etc. verdndern die Landschaft fir Industrie und
Handel grundsétzlich und machen strategische Anpas-
sungen erforderlich.

Hans-Jiirgen Persy: »Es macht Sinn, bei allen geeig-
neten Gelegenheiten und auch Events gréBeren Zu-
schnitts die wesentlichen Vorteile und laufenden Novité-
ten der TECHNO Partnerschaft klar und gebetsmdiihlen-
artig zu benennen, sie mit belastbaren Zahlen, Daten
und Fakten tberzeugend auf den Tisch zu bringen. Be-
herzigt man das, dann klappt das auch. Da spreche ich
aus Erfahrung.«

TECHNO
STRATEGIE-

AUSSCHUSS

Dazu kommen die Restrukturierungen bei der Netzpolitik
der Hersteller. Unabhédngig vom klassischen Geschéfts-
feld von TECHNO rticken mehr und mehr strategische
Uberlegungen in den Mittelpunkt, die wichtig fiir sneue
Positionen< im Handel sind. Ich denke in diesem Zu-
sammenhang an das Gebrauchtwagengeschéft, den
Online-Vertrieb und neue Herausforderungen im After-
sales-Geschéft.«

Welche Rolle spielt das personliche Engagement der
Mitglieder im Ausschuss und damit innerhalb der Au-
tohaus-Kooperation?

Michael Ziegler: »Das persénliche Engagement ist ge-
trieben zum einen durch das Interesse der Gesellschafter,
zum anderen durch die Zielsetzung des Ausschusses. Alle
Mitglieder des Ausschusses haben ausreichend Erfahrung
und sind in der Branche eng vernetzt. Das férdert die Mei-
nungsbildung zum Wohle der Autohaus-Kooperation. Es ist
wichtig zu kommunizieren, woflir man steht.«

Mit welchen Erwartungen gehen Sie in das letzte
Jahresdrittel?

Michael Ziegler: »Rein wirtschaftlich scheint das Jahr
2019 ein gutes Jahr fir den Handel zu werden. Ich hoffe,
dass es im Tagesgeschéft zu keinen gréBeren Verzége-
rungen bei Neuwagenlieferungen kommt. Das Aftersales-
Geschéft wird voraussichtlich eine konstante GréBe bleiben.
Alles in allem ist das hoffentlich nicht die Ruhe vor einem
Sturm in 2020.«

»Unabhéangig vom klassischen__Geschéiftsfeld von TECHNO riicken
mehr und mehr strategische Uberlegungen in den Mittelpunkt,
die wichtig fiir .neue Positionen« im Handel sind.«
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»Ohne Engagement der Mitglieder werden wir nichts erreichen.«

Herr Rappl, als Mitglied des Strategie-Ausschusses
von TECHNO beteiligen Sie sich regelmaBig am Han-
deln und Wirken der Autohaus-Kooperation. Was
bewegte Sie dazu mitzugestalten?

Michael Rappl: »Gerade in den Zeiten
des Umbruches, der uns in der Branche
sicher treffen wird, ist es enorm wichtig,
die Ansétze der Verdnderung zu erkennen
und flir die Kooperation zu nutzen. Die
Besetzung des Strategie-Ausschusses er-
mdglicht es mir, Einblicke in ein sehr breites
und tiefes Knowhow (ber markt- und herstelleriibergrei-
fende Themen zu erhalten.«

Welche Rolle spielt das personliche Engagement
der Mitglieder im Ausschuss und damit innerhalb
der Autohaus-Kooperation?

TECHNO
BERATER-
AUSSCHUSS

Michael Rappl: »Ein altes Sprichwort sagt: Ohne Flei3
kein Preis. Also ohne Engagement der Mitglieder werden
wir nichts erreichen. Es ist die Offenheit der einzelnen Mit-
glieder, die uns ein Vorankommen und die Auswahl der
Strategien erméglicht.«

Mit welchen Erwartungen gehen Sie in das letzte
Jahresdrittel?

Michael Rappl: »Das letzte Drittel wird maBgeblich von
den vorbereitenden MalBnahmen fiir 2020 bestimmt. Aus
meiner heutigen Sicht werden wir ab dem Jahreswechsel
teilweise komplett andere Spielregeln bei der Fahrzeug-
vermarktung kennenlernen.«

Aktuelle Mitglieder Maik Bronner, Stephan Goll, Kevin Hoffmann,
Ingo Jelting, Albert Kolb, Horst Kdppert,
Michael Speh, Hendrik Rosier, Oliver Wulff
Unterstiitzung des Produktmanagements bei der
Verifizierung und Klassifizierung von Produkten
und Dienstleistungen

quartalsweise

Aufgabenbereich

Zusammenkunft

Herr Kolb, Sie sind einer der wichtigen Ansprech-
partner in lhrem Autohaus fiir Themen rund um die
Autohaus-Kooperation. Welche Rolle spielt das
TECHNO Netzwerk in lhrem Autohaus-Alltag?

Albert Kolb: »Dies spielt eine sehr ent-
scheidende Rolle, da der Blick lber den
eigenen Tellerrand in andere Hduser auch
mit den unterschiedlichen Marken dazu
flhrt, dass man nicht betriebsblind wird
und immer aufgeschlossen bleibt fiir neue
Impulse und Anregungen.«

TECHNO bietet Tools, die den Arbeitsalltag erleich-
tern und spezifisch angepasst werden kénnen.
Welche Konzepte haben Sie bereits - zusammen
mit Kollegen - in lhrem Autohaus etabliert?

Albert Kolb: »/n der Hauptsache ist hier das System TIBS
ONLINE in allen unseren Betrieben (fiir Informationen,
Bestellungen, Suchen etc.) im tdglichen Einsatz.«

Aktuelle Mitglieder Dirk Busse, Thomas Harth, Michael Homburger,
Maik Lackermann, Jan-Philipp Petersen,
Michael Rappl, Hendrik Rosier, Marc Reichstein,
Anne Vorwerk, Jeannine Krenn
Erfahrungsaustausch Innovationsthemen

quartalsweise

Aufgabenbereich
Zusammenkunft

TECHNO bietet iiber Messen wie die T>"EXPO oder
die T"EXPO SPEZIAL zahireiche Gelegenheiten fiir
den Austausch mit Kollegen anderer Standorte und
Hauser. Wie wichtig ist fiir Sie dieser Erfahrungs-
austausch? Welche Erfahrungen konnten Sie bereits
weitergeben? Welche haben Sie fiir lhr Autohaus
mitgenommen?

Albert Kolb: »/ch habe dabei bereits mehrmals Artikel/
Leistungen, die ich vorher eventuell nicht so eingeschétzt
hétte, gefunden, die wir anschlieBend duBerst erfolg-
reich vermarkten konnten. Bei diesen Messen haben auch
unsere Mitarbeiter einmal die Gelegenheit, sich hautnah
und aktuell mit bestimmten Themen zu befassen und mit
Lieferanten oder Kollegen auszutauschen. Wir stellen
auch fest, dass es Uber die Marken hinweg viele gleiche
Herausforderungen gibt und alle von den Erfahrungen pro-
fitieren kénnen.«

TECHNO
CHANGE CLUB

Herr Képpert, Sie sind einer der wichtigen Ansprech-
partner in lhrem Autohaus fiir Themen rund um
die Autohaus-Kooperation. Welche Rolle spielt das
TECHNO Netzwerk in lhrem Autohaus-Alltag?

Horst Koppert:

»Die Wahl-Group mit 28 Filialen kauft nur
bei Lieferanten, die von TECHNO gelistet
sind. Das Netzwerk spielt dabei eine
sehr groBBe Rolle. Bestellungen liber TIBS
ONLINE gehen schnell und das System
ist einfach zu bedienen. Daher wird es an
allen Standorten der Wahl-Group genutzt. Sammelbe-
stellungen zu platzieren, ist in der GréBenordnung nicht
immer einfach. Da muss man immer wieder bei den Filialen
nachhaken.«

TECHNO bietet Tools, die den Arbeitsalltag erleich-
tern und Autohaus-spezifisch angepasst werden

kénnen. Welche Konzepte haben Sie bereits - zu-
sammen mit Kollegen - in lhrem Autohaus etab-
liert?

Horst Koppert: »AuBer TIBS ONLINE noch keine.«

TECHNO bietet iiber Messen wie die T>"EXPO oder
die T"EXPO SPEZIAL zahlreiche Gelegenheiten fiir
den Austausch mit Kollegen anderer Standorte
und Hauser. Wie wichtig ist fiir Sie dieser Erfah-
rungsaustausch? Welche Erfahrungen konnten Sie
bereits weitergeben? Welche haben Sie fiir lhr Auto-
haus mitgenommen?

Horst Képpert: »Nicht nur der Erfahrungsaustausch ist
wichtig, sondern man fahrt zu den Messen, um die Messe-
angebote zu nutzen. Welche Themen ich in dem Erfah-
rungsaustausch mitgenommen habe, kann ich jetzt auf
die Schnelle nicht beantworten.«

»Die Wahl-Group mit 28 Filialen kauft nur bei Lieferanten, die von
TECHNO gelistet sind. Das Netzwerk spielt dabei eine sehr groBe Rolle.«
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Frau Krenn, als Mitglied des CHANGE
CLUBS beteiligen Sie sich an der Dis-
kussion von Zukunftsthemen wie Bu-
siness 4.0, kiinstliche Intelligenz und
medienbasiertes Markenerlebnis. Was
bewegte Sie dazu, sich dem Club an-
zuschlieBen?

Jeannine Krenn: »Der CHANGE CLUB bietet eine her-
vorragende Méglichkeit, sich mit Handlerkollegen tiber
Zukunftsthemen auszutauschen, und erlaubt — gerade durch
unsere unterschiedlichen Markenausrichtungen und Ge-
nerationen — Trends zu beleuchten, zu diskutieren und
erste Erfahrungen in den Bereichen auszutauschen.«

In den Workshops werden ein- bis zweimal jahrlich
neue Themen durch ausgesuchte Referenten pra-
sentiert. Welche Punkte haben Sie beim letzten
Termin in Frankfurt sensibilisiert?

Jeannine Krenn: »/n Frankfurt drehte sich der CHANGE
CLUB um das Thema :Rolle des Autohandels in der Zu-

kunft; es ermdéglichte den Teilnehmern die ausfihrliche
Diskussion von vielerorts genutzten Schlagworten wie
etwa >Mobilitatsforms, >Flexibilitdt: oder >Autoaffinitét:.
Ferner zeigte es, dass ein Umsetzen der Zukunftsthemen
Mut, Ausdauer und ein starkes Team bendtigt.«

Der CHANGE CLUB ermdéglicht den iibergreifenden
Austausch von Autohaus-Experten aus dem gesam-
ten TECHNO Netzwerk. Welche Mehrwerte sehen Sie
fiir Ihr Geschaft darin?

Jeannine Krenn: »Wie bereits angesprochen, ist einer
der gréBten Mehrwerte der direkte Austausch tiber Erfah-
rungswerte, Schwierigkeiten, aber auch Potenziale im je-
weiligen Themenkomplex.«

Welches Thema oder welche Themen sollte sich der
CHANGE CLUB als Nachstes auf die Agenda setzen?

Jeannine Krenn: »Mobilitédt der Zukunft, E-Mobility und
alternative Kraftstoffe.«
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»Die Anforderungen der unterschiedlichen Gruppen von
Kunden werden uns zukiinftig vor groBere, aber machbare

Herausforderungen stellen.«

Herr Busse, als Mitglied des CHANGE CLUBS betei-
ligen Sie sich an der Diskussion von Zukunftsthe-
men wie Business 4.0, kiinstliche Intelligenz und
medienbasiertes Markenerlebnis. Was bewegte
Sie dazu, sich dem Club anzuschlieBen?

Dirk Busse: »Mein Beweggrund ist in
erster Linie, sich auf die durch den Tech-
nologiewandel und die Digitalisierung ent-
stehenden Entwicklungen in unserer Bran-
che vorzubereiten und so gut fir diese
spannende Zukunft gertstet zu sein. Dies
in einer Gruppe Gleichgesinnter mit tollen
Referenten zu tun, ist ein weiterer Anreiz.«

In den Workshops werden ein- bis zweimal jahrlich
neue Themen durch ausgesuchte Referenten pra-
sentiert. Welche Punkte haben Sie beim letzten
Termin in Frankfurt sensibilisiert?

Dirk Busse: »Die detaillierten Erkenntnisse der PULS-
Marktforschung haben mich an einigen Stellen besté-
tigt, an anderen Stellen aber auch lberrascht. Die An-
forderungen der unterschiedlichen Gruppen von Kunden
werden uns zuklinftig vor gréBere, aber machbare Her-
ausforderungen stellen.«

Der CHANGE CLUB ermaoglicht den libergreifenden
Austausch von Autohaus-Experten aus dem gesam-
ten TECHNO Netzwerk. Welche Mehrwerte sehen
Sie fiir lhr Geschaft darin?

Dirk Busse: »Der Austausch im TECHNO Netzwerk, insbe-
sondere auch der markentibergreifende, ist fir mich immer
ausgesprochen spannend bei allen Themen, die uns auch
im Tagesgeschéft und im Kontakt mit den Herstellern und
Lieferanten beschéftigen.«

Welches Thema oder welche Themen sollte sich der
CHANGE CLUB als Nachstes auf die Agenda setzen?

Dirk Busse: »Entwicklung von neuen Mobilitdtskon-
zepten und -moéglichkeiten, die sich vielleicht auch in ge-
meinsamer Kraft der TECHNO Partner umsetzen lassen.
Auch die Méglichkeiten der direkten digitalen Vernetzung
unserer Kunden mit unseren Betrieben werden immer
neue Konzepte und Entwicklungen erfordern um mit den
Anforderungen der jingeren Kundengenerationen mithal-
ten zu kbnnen.«

Wir danken allen Interview-Partnern fiir ihre Zeit!

Wir miissen es schaffen, dass jeder Gesellschafter
das aktuelle TECHNO Leistungsportfolio
im Wettbewerbsvergleich auf dem Schirm hat,
dann erreichen wir noch mehr Drive und

Ausschopfung der Angebote.

Hans-Jiirgen Persy
Vorsitzender des Vorstands LOHR & BECKER und Aufsichtsratsvorsitzender TECHNO
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Geschaftsfiihrer TECHNO
Georg Wallus
und Dietmar Scheck

WEITER. MACHEN!

Herr Wallus, Herr Scheck, wir sprechen heute liber
Netzwerke, Macher und Ideen hinter den Netz-
werken. Warum ist die Verbindung von Interessen
auch heute noch zentrales Element fiir den nach-
haltigen Erfolg?

Georg Wallus: »Weil man die Risiken und den Aufwand
aufteilen kann. Man sucht sich die relevanten und erfah-
renen Partner fir die unterschiedlichen Aufgaben und
addiert seine Interessen und Expertisen. So kann sich in
der Erarbeitungsphase jeder auf das konzentrieren, was
er am besten kann. Es profitieren am Ende alle gleicherma-
Ben, nur schneller.«

Herr Scheck, welche Rolle spielt das personliche
Engagement der Gesellschafter?

Dietmar Scheck: »Eine groBe! Gesellschafter, die sich im
Aufsichtsrat, dem neu ins Leben gerufenen IT-Ausschuss,
dem Berater-Ausschuss oder auch im TECHNO CHANGE
CLUB beteiligen, pragen die Autohaus-Kooperation nach-
haltig. Ohne ihre Insights und ihre Impulse aus dem Auto-
hausalltag kénnte TECHNO nicht das bieten, was es bietet.«

Aktuell schicken sich gleich mehrere Faktoren (Mo-
bilitat, Digitalisierung, Globalisierung, Klimawandel)
dazu an, bekannte Prozesse und Ablaufe aufzubre-
chen und umzuwandeln. Das stellt die Mehrzahl der
Unternehmen vor neue Herausforderungen. Wie kann
TECHNO neben den bekannten Tools und Plattfor-
men zusatzliche Hilfestellung fiir die Autohauser im
Netzwerk bieten?

Dietmar Scheck: »Wir werden den Austausch unterein-
ander weiter vorantreiben und erleichtern. Wer eine Lésung
sucht, soll sie schneller finden. Bei TECHNO direkt oder
bei einem anderen Gesellschafter. Da spielt uns die GréBe
unserer Kooperation in die Karten.«

Georg Wallus: »Indem wir dabei unterstlitzen, die Prozesse,
die es gibt, noch effektiver zu gestalten oder an den richtigen
Stellen zu verkntipfen. Das Management im Autohaus ist an-
spruchsvoller denn je. Darum braucht es auch pragmatische
Lésungen, schnelle L6sungen. Fiir 80 % der Abldufe im Auto-
haus hat TECHNO diese bereits. Sie stehen parat und kén-
nen eingesetzt werden — ohne dass die Gesellschafter selbst
das Rad neu erfinden mtssen. TECHNO hat hier Angebote
- iiber seine Lieferanten-Partner - in verschiedensten
Dimensionen, die einfach abgerufen werden kénnen.«

Welche zentralen Themen nehmen Sie mit in das
letzte Jahresdrittel? Und was wird 2020 die Agenda
von TECHNO bestimmen?

Georg Wallus: »Ausbauen, was gut ist, und weiterhin das
bestehende Autohausgeschéft bestmdéglich abbilden;
immer mit Blick auf das, was kommen wird. Wenn jemand
die Bewegungen im Markt bestens beurteilen kann, sind das
unsere Gesellschafter. Gemeinsam kénnen wir die richtigen
Hebel bedienen, rechtzeitig wichtige Prozesse aufbauen
und bestehende optimieren. Dafiir brauchen wir ein gemein-
sames Verstdndnis flr das, was TECHNO zu leisten im
Stande ist. Das ist weit mehr, als viele vermuten.

Dariiber hinaus finden in unsere Planungen verstérkt Uber-
legungen Einzug, die uns durch gezielte Beteiligungen
zusétzliche Optionen eréffnen. Eine Ausrichtung, die uns
in die Lage versetzt, Marktentwicklungen aktiv flir unsere
Gesellschafter mitzugestalten. Mit &hnlichen Modellen, wie
den engen Allianzen im digitalen Bereich. Unser Ziel ist es,
interessante Partner so noch besser in die Kooperation zu
integrieren und unseren Gesellschaftern Optionen an die
Hand zu geben, die sie bei den neuen Herausforderungen
begleiten. Wir schaffen uns und unseren Gesellschaftern
damit die Bereitschaft zum Handeln.«

Herr Wallus, Herr Scheck, vielen Dank fiir lhre Zeit!
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ZUSAMMENARBEIT MIT PLATTFORMEN:
FLUCH ODER SEGEN FUR DEN AUTOMOBILHANDEL?

»Eure Marge ist meine Chance« — eine solche Kampfansage
an den Handel kann sich Amazon-CEOQO Jeff Bezos nur leisten,
weil er sich der Wettbewerbsvorteile seines Geschéftsmodells
sicher ist. Der Hauptgrund fiir dieses Selbstbewusstsein liegt
darin, dass Amazon frihzeitig erkannt hat, dass die Klick-
und Kaufdaten der Kunden das Ol der Zukunft und Schmier-
stoff fur profitables Wachstum sind. Der Rest ist Geschichte.
Amazon erobert ebenso wie viele weitere Plattformen die
Markte und verdrangt Mitbewerber, weil Plattformen mit
datengetriebenem Marketing die Bedirfnisse und das
Kaufverhalten ihrer Kunden besser verstehen, antizipieren
und befriedigen kdnnen. Die dabei im Mittelpunkt stehenden
automatisierten »next best offers« setzen die strukturierte
Sammlung aktueller, hochwertiger und personalisierter Kun-
dendaten voraus.

Wenn (Handler-)Marken von daher nur dann eine Zu-
kunft haben, wenn sie liber eigene Kundenschnitt-
stellen bzw. Plattformen verfiigen, miissen Automobil-
hédndler kritisch abwégen, wie eine Zusammenarbeit
mit externen Plattformen wie AutoScout24, mobile.de,
MeinAuto, VEHICULUM, Cluno, Auto1.com, Sixt oder
Carwow aussehen soll.

Dabei sollte zwischen einer kurz- und mittelfristigen Betrach-
tung unterschieden werden. Kurzfristig bringt die Zusammen-
arbeit mit Plattformen sicherlich schnelle und weitgehend
risikofreie Leads bzw. Inzahlungnahmen ohne Aufbau von
Fixkosten. Zusétzlich kann der klassische Automobilhandel
von der Performance digitaler Prozesse, die Plattformen
h&ufig bieten, lernen und profitieren. Wenn dann noch die
Reichweite bzw. der »network value« stimmt, kénnen Auto-
mobilh&ndler sicherlich von der Zusammenarbeit mit Platt-
formen profitieren.

Langfristig sieht die Sache anders aus, weil es um den Aufbau
bzw. die Verteidigung der (digitalen) Schnittstelle zu den Inte-
ressenten und Kunden geht. So sammeln und nutzen Carwow,
Sixt und Co. wichtige Daten, wie z. B.: Wer kauft bzw. nutzt
welche Autos mit welchen Ausstattungen und Farben? Wer

kommt fUr E-Autos in Frage? Wer reagiert auf Fahrzeug- und
Aftersales-Angebote? Wenn der Aufbau einer strukturierten
Datenbank mit EIGENEN kundenbezogenen Klick- und Kauf-
historien (dem Beispiel Amazon folgend) zu einer Gberlebens-
notwendigen Investition in die Zukunft wird, stellt sich die
Frage, ob die Sammlung und Nutzung von Kundendaten
bzw. der Aufbau und die Entwicklung einer Kundenschnitt-
stelle auBer Haus gegeben werden darf. Diese Suggestiv-
frage legt nahe, dass Automobilhdndler mit Zukunft eine
Datenstrategie mit klarer Prioritat auf den Aufbau bzw. die
Weiterentwicklung einer eigenen Kundenschnittstelle mit
eigenen Kundendaten und einem maBgeschneiderten Analyse-
konzept brauchen. Dabei kbnnen externe Plattformen sicher-
lich hilfreich sein. Da Mitbewerber im Netz nur einen Klick
entfernt sind, kommt es dabei ganz besonders auf kompro-
misslose Nutzerorientierung an. Verwdhnt durch Amazon und
Co. wird sich der Nutzer nur den Plattformen zuwenden, die
ihm das Leben und die Prozesse bei der Inzahlungnahme
des Vorwagens, der Auswahl eines passenden Neu- oder
Gebrauchtwagens, dem Abschluss eines Leasing- oder Auto-
Abo-Vertrags und der Buchung von Aftersales-Leistungen
so einfach wie mdglich machen.

Die Entwicklung einer Datenstrategie auf der Grundlage eines
Daten-Audits ist von daher ein strategisch wichtiger Schritt
zur Verteidigung der eigenen Kundenschnittstelle, idealer-
weise in Systempartnerschaft mit den Herstellern.

DR. KONRAD WESSNER

ist seit 1992 Geschéftsfihrer bei PULS Marktforschung, berat und
begleitet mit seinem Team Unternehmen und Institutionen beim Strate-
giewandel und vermittelt sein Expertenwissen als gefragter Referent und
Autor, insbesondere in der Automobilbranche. Im TECHNO MAGAZIN
wird der erfahrene Okonom regelméaBig aktuelle Branchenthemen
beleuchten, bewerten und Anregungen geben.
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BAUEN AUF »DIE ZUKUNFT
IM STATIONAREN HANDEL«

TECHNO THEMENTAG | 2. JULI 2019 | FRANKFURT AM MAIN

Die Kaffeepause mit angeregten Gesprachen lautete den
letzten Teil der Vortragsreihe ein, in dem Monika Braun von
Braun EDL nicht nur die Herausforderungen der Energie-
wende umriss, sondern mit weitreichendem Energie-
management und Mobilitdtskonzepten auch gleich die
passenden Ldsungsanséatze prasentierte. AbschlieBend
referierte Sebastian Erdmann von Ars Ratio dariiber, wie
sich mit den richtigen Bodensystemen CI- und Marken-
wechsel im Autohaus in Zukunft noch schneller umsetzen
lieBen. Wussten Sie, das Fliesen leasingféahig sind?

»Ich freue mich, dass wir flir unseren Thementag einen so
abwechslungsreichen Mix an interessanten Vortrdgen zu-
sammenstellen konnten«, restimierte Torsten Blintemeyer
von TECHNO den TECHNO THEMENTAG. »/ch denke,
mit so vielen kompetenten Dienstleistern in einem Boot
sind unsere Gesellschafter fir die Zukunft des stationdren
Handels gertistet.«

Infos zum nachsten TECHNO THEMENTAG erhalten
Sie von Torsten Bintemeyer: T. 040.526 099-182.

In diesem Jahr wurde auf dem TECHNO THEMENTAG
wieder ausgiebig informiert, diskutiert und vernetzt.
Dabei standen im wortwortlichen Sinne Lésungen
und Ideen fiir die »Baustelle Zukunft, das Autohaus
2.0« im Fokus der Vortrage.

21 Teilnehmer von 17 Gesellschaftern aus ganz Deutschland
folgten der Einladung nach Frankfurt, um beim TECHNO
THEMENTAG sieben spannende Vortrdge rund ums Bauen
im Automobilhandel zu verfolgen und dabei neue Impulse
fur die »Zukunft des stationdren Handels« zu sammeln.
Dabei ging es um Herausforderungen, die sich in Chancen
verwandeln lassen. Kosten, die mit einfachen Mitteln ge-
senkt werden kénnen. Und Ideen, die in Zukunft zu einem
guten Geschéaft dazugehdren.

Nach einer BegriiBung durch Arnd-Dierk Muller von TECHNO
wurde die Runde der Vortragenden von Jirgen Papado-
poulos, Geschaftsfihrer der Papadopoulos Associates,
angeflhrt, der aus seinem spannenden Alltag der Baube-
ratung berichtete und den Zuhorern ein klares Bild zeichnete,
wie das »Autohaus der Zukunft« nachhaltig geplant werden

kénne. AnschlieBend stellte Ralf Niemeyer von HENI seinen
neuen Kooperationspartner, die MWK Bionik vor, mit deren
Know-how es mdglich ist, verunreinigte bzw. kontaminierte
Boden ohne den klassischen Bodenaustausch zu sanieren —
und das sogar beim laufenden Geschéftsbetrieb. Dass ex-
tremes Einsparungspotential auch bei der Geb&udereini-
gung oft ungenutzt bleibt, veranschaulichte Jens Ménning
von Cleanguide Management dem Publikum durch ver-
schiedene MaBnahmen, denn eigentlich muss mit den rich-
tigen Putzutensilien an der richtigen Stelle gereinigt werden.
Oftmals fehlt es aber schon am passenden Gebaudeplan,
um die Ausschreibung richtig zu starten. Viel Potential fir
jedes Autohaus, was einfach und nachhaltig gehoben wer-
den kann. Nach einer Mittagspause, in der ein ausgiebiger
Lunch im Airport Club auf dem Programm stand und erste
Themen besprochen werden konnten, zeigte Daniel Heiden-
reich von Mobility House die Mobilitatstrends von morgen
und die weitreichenden Chancen des Smart Charging im
Autohaus. Romuald Kowalik, Inhaber und Sicherheits-
berater von Secontec, wusste zu berichten, wie man auf
Baustellen beim Thema Sicherheit nichts dem Vandalismus
oder dem Zufall Gberlésst.

MIKROBIOLOGISCHE BODENSANIERUNG VON AUTOHAUSERN

y O))M WK Bionik’
UMWELTGERECHT e ZUVERLASSIG ¢ WIRTSCHAFTLICH

in Kooperation mit H E N i
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DIESES PROBLEM KENNT WOHL JEDER KFZ-BETRIEB:

Die unvermeidliche Kontamination des Bodens im Autohaus. Bei jedem Neubau,
Umbau oder Riickbau erhebt sich die Frage, was mit dem verschmutzten Erdreich
geschehen soll? Auf jeden Fall wird es unerfreulich und, vor allem, teuer! Meist
folgen Aushub und die Entsorgung als Sonderabfall. Das muss nicht sein!
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DIE VORTEILE SPRECHEN FUR SICH SELBST,.
= = TR

= Hohe Kosteneinsparung (bis zu 65%)
= Sanierung im laufenden Betrieb

y ) y / = Sanierung ohne aufwéandigen Bodenaushub
Da sich alle mineralischen Kohlenwasserstoffe, z.B. Benzin und - Sanierung zur Riickfiihrung des Mietobjekts

01, grundsétzlich biologisch abbauen lassen, ist der Weg zur . Boden wird verkaufbarer Wertstoff
Dekontamination klar! Durch die Zugabe von passenden Mikro- = Wertsteigerung der Liegenschaft

organismen in den kontaminierten Bereich, z.B. am Olabscheider, « Bilanzoptimierung (Auflésung von Riickstellungen)
werden alle Kohlenwasserstoffverschmutzungen durch Stoff- « Gutachterliche Bestétigung

wechselprozesse abgebaut, zuriick bleibt Wasser und C02. - Vdllige Unbedenklichkeit fiir Mensch, Tier und Pflanze

Sie haben Fragen oder bereits konkreten Bedarf? Wir beraten Sie gerne: Helmut Niemeyer GmbH e T.: (02191) 95 58 0 e info@heni.de
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Von links nach rechts: Burkhard Rupprecht, Thomas Neumann (2. Platz WM SE-Spiel),
Wolfgang Uebelin (1. Platz WM SE-Spiel), Hermann Nettekoven (3. Platz WM SE-Spiel),
Maike Schwulera, Jannes Martin » ))
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Bad Windsheim

DIE TECHNO ERANCHEN-MESSE

VOLLER ERFOLG: T REXPO SPEZIAL IN BAD WINDSHEIM 5
Am 26. Juni 2019 wurden im schénen Bayern mit
knapp 40 Grad nicht nur Temperaturrekorde ge-
brochen, sondern auch heiBe Angebote prasentiert.

Auf der TYEXPO SPEZIAL zeigten 50 angereiste
TECHNO Lieferanten-Partner ihre umfangreiche
Produktauswahl.

Im bekannten KKC fand die Messe unter dem Motto »Réader,
Reifen, After Sales« statt. Knapp 80 Teilnehmer aus Uber
35 verschiedenen Gesellschafterhdusern trafen auf diverse
Produktvorfihrungen und Neuvorstellungen. Unter anderem
wurde der neue Winterreifen ESA+TECAR SUPERGRIP PRO
vorgefiuhrt, zeigte KAMEI eine brandneue Dachbox und
stellten sich neue TECHNO Lieferanten-Partner vor: Vierol AG

Willkommen zum Messe'Highlight des Jahres! (weltweit agierender Spezialist fir elektronische Bauteile

Zum dritten Mal in Folge trifft sich die Branche am 27. November zur und Motormanagement), Kleinhempel Gmb (Experte fiir

] 4 X 3 . Druck auf unterschiedlichsten Materialien in groBen For-

T EXPO in der Freien und Hansestadt Hamburg. Mit Blick auf die maten) und Interstar Corporate Fashion (Fachvertrieb fir
eindrucksvolle Elbphilharmonie, die wachsende HafenCity, die ndviduelle Berufsbekleidung).

traditionsreichen Handelsbauten — und die Herausforderungen der Zukunft. Den Abschluss des sehr gelungenen Messetages bildete ein

entspannter Abend beim gemutlichen BBQ mit Verkiindung
der Gewinner des WM SE-Gewinnspiels (siehe Foto). Alles in

allem die perfekte Vorbereitung fir den nachsten Work-
shop-Tag. Dieser hielt spannende Themen bereit: das 360°- »
Dienstleistungsportfolio des FSP TUV Rheinland, die neuen
TECAR-Winterreifen, Standheizungen und deren App-Bedien-
barkeit sowie Lkw-Standklimaanlagen von Eberspécher.

So verlieBen die Teilnehmer die TYEXPO SPEZIAL in Bad
Windsheim bestens informiert (und gut gelaunt).

MELDEN SIE SICH JETZT FUR DIET EXPO AN!

I Infos zur ndchsten TYEXPO SPEZIAL 2020 in Kassel
erhalten Sie von Birgit Suhr: T. 040.526 099-152.

MIT FREUNDLICHER UNTERSTUTZUNG VON: I E I H N
N - A
Mobil I« LW




Da haben
wir zugegriffen
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"y’ Top-Innovator

Ausgezeichnet als TOP 100 Innovator 2019

So eine Wiirdigung wiinscht sich wohl jedes Unternehmen:
Bereits zum zweiten Mal schafft die Auktion & Markt AG mit

ihrer Marke Autobid.de den Sprung in die Innovationselite.

In einem unabhdngigen Auswahlverfahren konnte man beson-
ders in der Kategorie , Innovative Prozesse und Organisation”
Uberzeugen. Autobid.de gehért somit erneut zu den heraus-
ragenden Marken, die ein vorbildliches Innovationsmanagement

und tberdurchschnittliche Innovationserfolge aufweisen.

Ein toller Preis - da mussten wir einfach zugreifen!

Autobid.de ist eine Marke der Auktion & Markt AG

Kfz-Auktionen
auf hochstem Niveau

Top-Innovator
2019

/\
autobid.qe

auto-auktionen



